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拼多多驶入农业数字化的新蓝海
能够在如此严峻的情况下，交出这样一

份亮眼的财报，不得不说是值得称赞的。根
据拼多多发布的一季度财报显示，截至2022
年 3 月 31 日，拼多多年活跃买家数达到
8.819 亿，同比增长 7％。本季度，拼多多
APP的平均月活跃用户数达到 7.513亿，同
比增长 4％。营收方面，拼多多本季度的营
收为 238亿元，较 2021年同期的 222亿元增
长 7％，主要是源于在线营销服务收入以及
交易服务收入的增长。

对于拼多多来讲，能够在外界所认为的
流量见顶的大背景下，取得用户量上的新突
破，可以说是难能可贵的。此举无疑可以进
一步确立电商流量的优势地位，并且为探索
新的发展模式提供机会窗口。深入分析拼
多多获得如此亮眼财报的背后原因，我们就
会发现，轻营销，重研发，在其中扮演着相当
重要的作用。

根据财报显示，一季度，通用会计准则
下的营销费用较 2021年同期下降 14％。研
发费用则较2021年同期的22亿元增长20％
至27亿元。一增一减之间投射出来的是，拼
多多底层发展逻辑的深度变革，它更像是一
种对于传统发展模式的告别，亦像是一种对
于新发展模式的全新探索。透过一季度财
报，我更加看到的是，拼多多持续投入研发，
持续重仓农业，并且开始驶向农业数字化的
广阔深海。

重研发，拼多多锚定农业新蓝海
一直以来，拼多多和三农之间就有着相

当密切的联系。可以说，农业和农村成就了
拼多多，拼多多同样给农业的转型和升级做
出了贡献。尽管拼多多一直长期关注农业，
长期精耕农业，但是，它的发展模式依然没
有摆脱大环境下的整体发展模式。互联网
式的平台模式，成为拼多多助力农业的主要
方式和方法。

不得不说，这样一种模式在互联网的红
利业已存在的大背景下是相当有效的。然
而，等到互联网的红利不再，特别是当流量

和资本的红利不再，再去用传统意义上的互
联网模式必然无法获得新的发展和突破。
于是，拼多多开始将目光转移到了更加可持
续的发展模式上。通过不断强化在农业科
技、数字技术和农产品物流上的布局，我们
看到的是，拼多多正在找到助力农业发展的
全新路径。

尽管这种方式较之于传统意义上的互
联网模式需要投入的更多，需要更多的时
间，但是，只要能够长期坚持，拼多多依然可
以凭借以往与农业建立起来的特殊关系，打
开全新的发展机会。拼多多财务副总裁刘
珺表示，平台过去几个季度更加注重深耕技
术领域，用技术创新为消费者和商家提供了
更加多元化的服务，大幅提高平台的生产效
率。

重视农业相关技术的研发和应用，找到
赋能农业的全新方式和方法，无疑正在让拼
多多锚定农业发展的新蓝海，开启后互联网
时代的新发展路径。拼多多一季度的研发
费创下新高，同比增长20％至27亿元，正是
这样一种发展模式走向成熟的具体体现。

现在，已经有越来越多的农产品通过拼
多多搭建的技术基础设施，实现了高效的农
产品上行，越来越多的大山深处的优质农产
品开始走上了越来越多的城市人的餐桌。

精准补贴，拼多多打开助农新模式
透过拼多多的第一季度的财报，我们可

以看到，它在营销费用上的下降，在研发费
用上的增加。很多人认为，拼多多在放弃以
往的补贴模式。很显然，这样一种认识是浅
显的，表层的。相反，我更多地认为，拼多多
开始探索更加精准的补贴模式，真正将「好
钢花在刀刃上」。

比如，拼多多将百亿利润投入到「百亿
农研」专项上，就是这一现象的直接体现。
可以预见的是，随着拼多多持续不断地对农
研进行持续的投入，我们将会看到一条拼多
多探索出来的更加精准，更加有效的补贴新
模式。

例如，第二届“多多农研科技大赛”决赛
中，「番茄快长」队从 4支决赛队伍中脱颖而
出，以远超传统种植的产量和品质摘得冠
军。据了解，这支队伍由荷兰瓦赫宁根大
学、中国农业大学、西北农林科技大学、极星
农业和拜耳作物科学的青年“新农人”组成，
采用“人机融合智能”的算法策略，将先进种
植经验转换为算法，辅佐种植者种出了高产
量、富营养的果实。

可见，拼多多对于农业的精准补贴，正
在打开助农新模式。此举将有助于将农业
的发展从传统意义上的「靠天吃饭」的发展
模式，转变成为现代意义上的以科技为主要
驱动力的新发展模式。

对于习惯了以往大水漫灌的补贴方式
的人们来讲，拼多多的这样一种补贴方式可
能无法起到立竿见影的效果。然而，如果技
术的研发得到突破，特别是农业数字技术的
发展多点开花，并且实现了连点成面之后，
拼多多以精准补贴打开的助农新模式，无疑
将会给农业带来更多，更大的发展。

立足农业，拼多多不断做深做实农业
正如上文所讲，拼多多与农业的渊源是

相当深的。可以说，农业是拼多多的启航之
地。正是如此，无论在什么时候，拼多多一
直都将农业看成是自己的基本盘，并且通过
持续地投入，不断做深做实农业，巩固自身
的基本盘。

如果为拼多多在第一季度的表现找到
一个注脚的话，长期立足农业，长期和农业
相连，并且不断创新自身与农业之间的关
系，才是保证拼多多可以在如此严峻的市场
形势下获得新发展的关键所在。

透过第一季度的财报，我更多地看到的
是，拼多多正在与农业建立一种全方位，多
角度的联系。无论是农产品的上行，还是多
多读书日的让图书更好地走进大山深处，还
是上文看到的新技术对农业的深度赋能，我
们都可以看出，拼多多正在与农业建立一种
全方位，多角度的连接。

这其实是拼多多不断做深做实农业的
积极信号。可以预见的是，未来，拼多多将
不再是一家单纯意义上的电商平台，而是真
正与中国农业融为一体，真正成为了中国农
业的一份子，并且真正实现了自己在后互联
网时代的全新突破。如果没有长期立足农
业，如果没有长期精耕农业，拼多多是无法
实现这种角色的转身的。

庆幸的是，拼多多看到了这一点，并且
开始寻找做大做深农业的方式和方法。正
如拼多多CEO陈磊所说的那样，过去几个季
度，我们选择把更多的资源和精力投入到数
字技术、农业科技和农产品物流等领域。目
前来看，重仓技术和农业已渐见成效，也让
我们更加坚定了长期致力于农业数字化的
决心。

可见，未来，拼多多还将会继续立足农
业，继续做深做实农业，继续寻找与农业结
合的新方式。有了互联网时代的积累，有了
长期持续的投入，我们有理由相信拼多多在
中国农业领域继续大有可为，并且真正成为
助力农业发展的「长期主义者」。

拼多多在第一季度能够取得如此傲人
的成绩，不得不说是值得称赞的。然而，我
们需要看到的是，拼多多之所以会获得如此
的成绩，其中一个很重要的原因在于，它长
期关注农业，长期精耕农业，并且不断找到
与农业结合的新方式。当规模和效率的发
展模式告一段落，拼多多的发展需要找到第
二条曲线，而从拼多多过去的实践来看，似
乎它已经找到了属于它的第二条曲线，并且
这样一条曲线不再远方，而正是与它长期产
生联系的农业领域。不得不说，这颇有几分
「蓦然回首，那人却在灯火阑珊处」的味道。

拼多多正在驶入农业数字化的新蓝海，
而这个蓝海所打开的想象空间，或许远比互
联网时代带给我们的想象空间要大得多得
多。

视频号里的罗大佑，抖音里的孙燕姿
对于很多人来讲，罗大佑和孙燕姿更多

地代表的是有关青春的记忆。或许，正是因
为这样一种青春记忆，所以，才会引起如此
巨大的共鸣。于是，我们又看到了一场周末
刷屏。之所以会说「又」，原因在于上周周杰
伦的「腹肌」演唱会业已刷屏了一次。而在
周杰伦之前，五月天的演唱会也刷屏了一
次。

从表面上看，我们看到的是越来越多的
明星演唱会开始越来越多地搬到了线上举
办，越来越多的人开始回忆青春，怀念青
春。实质上，在这样一场有关刷屏的背后，
更多地折射出来的是，平台玩家们对于流量
运营方式的改变。因为，无论是哪一个明
星，他们的背后其实都裹挟着庞大的流量，
并且这些流量是可以持续发酵和裂变的。

回顾这样一场由罗大佑和孙燕姿所引
发的新的刷屏事件，我更多地看到的是，以
视频号、抖音、快手为主导的短视频平台有
关流量的争夺正在进入到白热化，精细化的
发展阶段。可以预见的是，未来，这样的刷
屏事件还将会持续出现，直到建立人们的以
观看为代表的「阅读」习惯为止。

透过视频号里的罗大佑和抖音里的孙
燕姿，我们看到的是，一场流量的迴流和聚
集。对于当下的互联网行业来讲，能够有如
此大规模的迴流和聚集，实在是太难能可贵
了。因此，我们需要找到这一现象背后的内
在逻辑，从而为后互联网时代的发展找到全
新的方向。

一、流量逻辑开始改变
当罗大佑和孙燕姿的线上演唱会开始

同框出现的时候，我的头脑当中更多地浮现
出来的是一个似曾相识的画面。这个画面
在那个电商平台依然火爆的年代里是经常
出现的，即，人们会同时用不同的手机关注
着淘宝、京东、拼多多等电商平台的促销信
息。无论是双十一，还是618，几乎都会有这
样的场景出现。

当这样一种场景开始越来越多的出现，
特别是开始形成一个节日的时候，我们看到
的是，流量的迴流和聚集。可以说，这些一
次又一次的迴流和聚集，最终造就了淘宝、
京东和拼多多等头部电商平台的优势地

位。时至今日，曾经造就电商平台的流量逻
辑，却再一次发生在了短视频平台的身上。

借助一次又一次的线上演唱会，通过一
遍又一边的习惯培养，人们开始像以往造就
电商平台那样，造就现在的短视频平台。这
其实更多地代表的是一种短视频平台的流
量逻辑的改变。以往，短视频平台是通过开
源的方式来获取流量的，无论是短视频的创
作者也好，还是MCN机构也罢，都是短视频
平台获取流量的方式和方法。

当这样一种获取流量的方式和方法开
始失去效能，我们看到的是，短视频平台上
的流量增长开始面临瓶颈。于是，我们需要
改变传统的流量获取逻辑，通过「时点效应」
将这些流量激活，从而获得新的效果。这才
是我们看到的视频号里的罗大佑和抖音里
的孙燕姿，之所以会刷屏，之所以会再现电
商平台火爆景象的关键所在。

可以肯定的是，随着这样一种「时点效
应」的不断发酵，我们将会看到更多有关短
视频平台的流量逻辑开始发生改变的现象
的发生，以此为开端，短视频平台将会像以
往的电商平台那样，真正从流量的野蛮增长
期，开始进入到精细化运营的全新时代。

二、增量时代不再，存量时代来临
除了以「时点效应」来持续培养用户的

习惯之外，我们还应该看到的是，短视频平
台的流量开始从增量时代进入到存量时
代。所谓的增量时代，就是短视频平台会从
公域不断获取流量，不断做大流量的池子，
从而不断建立自身在短视频平台市场当中
地位。经过多年的发展之后，短视频平台的
市场格局基本已经确认，以抖音、快手、视频
号为代表的短视频市场的格局基本上已经
形成。

所谓的存量时代，就是短视频平台不断
通过自身的精细化运营激活自身的流量，并
且让这些流量持续发酵，不断实现作用最大
化的的过程。我们现在所看到的，以罗大
佑、孙燕姿为代表的线上演唱会的刷屏，正
是这种现象的直接体现。

在存量时代，短视频玩家们更多地争夺
的是，用户的观看时间，将用户的注意力更
多地集中到自身的平台上。在这样一个阶

段，其实更多地培养的是用户的观看习惯和
观看时间的问题。换句话说，当短视频平台
无法在横向上拓展流量的规模，以不断地提
升自己在短视频平台上的地位，于是，它们
便开始在纵向上不断挖掘流量本身所具备
的潜能。

可以预见的是，未来我们还将会看到越
来越多的短视频平台基于自身流量本身所
做出的一些全新的调整，以此为开端，将会
真正把短视频平台从增量时代带入到存量
时代。未来，谁能够对已有的流量进行激
活，让这些流量焕发出更大的能量，以实现
破圈，甚至从域外来获取流量，才是真正决
定它们在存量时代取胜的关键所在。

三、情怀的背后是流量与商业
不可否认的是，以这样一种「时点效应」

的方式来实现流量的激活，的确可以在一定
程度上起到相当不错的作用。然而，我们同
样要看到的是，同电商时代以双十一、618为
代表的时点效应所带来的直接成交相比，短
视频平台从流量到成交似乎依然还有一定
的距离。

复盘多场的演唱会，除了类似传统媒体
时代的冠名之外，似乎很难再找到更多新的
变现方式和方法。于是，在很多时候，我们
看到的短视频平台的线上演唱会，更多地仅
仅只是停留在了流量本身，停留在了表层，
而并未深入下去，并未形成真正意义上的商
业闭环。

这或许才是短视频平台真正应该思考
的东西。不过，一旦短视频平台真正找到了
这样一种由流量引发，由成交结束的完美的
商业逻辑，那么，就代表了短视频平台业已
发展成熟，业已进入到成熟期。或许，正是
因为如此，于是，很多人开始认为，刷屏的线
上演唱会，更多地变成了一种彻头彻尾的流
量中转站，并未形成真正意义上的商业闭
环。

不过，我们同样要看到的是，这样一种
大型的线上演唱会，或许并不代表主流的短
视频平台的模式，它们更多地起到的是一种
标杆和榜样的作用。看看各大短视频平台
持续火热的直播带货，看看以薇娅、李佳琦
为代表的直播网红的火爆，我们就可以非常

明显地看出，短视频平台其实是已经找到了
一条适合自己的商业闭环的，只不过，我们
所看到的那种刷屏的「时点效应」并未展现
出太多商业化的痕迹而已。

因此，在很多情况下，短视频平台里的
直播所承担的功能和作用是不一样的。比
如，类似罗大佑和孙燕姿这样的直播，其实
就是要关注用户的注意力，就是要强化一种
裂变的效应，就是要专注于流量本身。而真
正做变现的是，确实那些常规性的直播，常
规性的带货主播真正要做的事情。

我们并不能够仅仅只是因为以罗大佑、
孙燕姿为代表的线上演唱会缺少商业化的
痕迹，就否认短视频平台并未形成真正意义
上的商业闭环，而是要认识到它们所扮演的
真正意义上的内涵和作用。所以，千万不要
鄙夷短视频平台在贩卖情怀，只是他们真正
需要的，或许仅仅就是流量而已。

千万不要用自己的浅薄来忽略了短视
频平台们的深邃，其实，他们更多地是在寻
找一种「长尾效应」。即，他们可以不在这样
一种较大影响力的线上演唱会上实现变现，
而是可以将线上演唱会的这样一种影响力
衍生到更多的时间和空间里，以实现更大程
度上的盈利。

视频号里的罗大佑，抖音里的孙燕姿，
让我们看到的短视频平台们在流量争夺上
开始进入到白热化的发展阶段。这是一种
必然，因为这样一种现象在以往的电商时代
同样也出现过。我们需要更多地看到的是
视频号里的罗大佑和抖音里的孙燕姿真正
承担的更多的功能和作用，以及他们折射出
来的短视频平台业已发生的深刻变化。

当我们认识到了这一点，或许，我们才
能真正理解视频号里的罗大佑和抖音里的
孙燕姿，而不仅仅只是将他们看成是视频号
里的罗大佑和抖音里的孙燕姿，而是真正有
了全新的内涵和意义。

只有这样，视频号里的罗大佑，抖音里
的孙燕姿，才不仅仅只是我们的青春和情
怀，而更多地代表的是一种全新的商业逻辑
和模式创新。


