
▲在重庆云阳县，返乡女孩李春花教村中老人使用拼多多，体验现

代生活的便利。 程艺辉 摄

▲四川凉山地区过去很难买到河鲜海鲜以及新鲜的蔬菜，多多买

菜进驻后解决了当地吃鲜难的问题。 李靖 摄

拼多多的克制，目的是构建一个可持续的共赢生态。

2025年1月，拼多多成立“商家权益保护委员会”。此前，他

们邀请各类目商家代表、行业专家举办多场沟通会，就“百亿减免”

“电商西进”“新质商家扶持计划”等一系列惠商举措总结研讨。

面对电商行业增长见顶、商家“增速放缓、利润摊薄”的窘

境，2025年4月，拼多多启动“千亿扶持”计划，计划三年内投入

资金、流量等资源逾1000亿人民币，加码高质量生态建设。“千

亿级别”的惠商行动，直接拖累拼多多今年二季度的净利润同比

下降4%，过去一年的“百亿减免”为商家节省了海量的经营成

本，仅推广服务费的退返就达上百亿元。

但这并不影响拼多多继续投入的决心。2025年以来，拼多多

在此前基础上，进一步启动对商家的全面扶持，助其“拓单增收”。

小野人照明CEO官礼雄把平台减免的成本投入到研发与数

字工厂建设，关注消费者的真实需求，希望从功能、工艺等维度

做出产品的特殊性。

老家在湖北天门的张扬，一直在广东从事服装生意，2017年他

开始经营拼多多店铺，2019年了解到天门服装产业优惠政策后，将

供应链团队全部迁回老家。综合运营成本因此较过去降低了30%，

这部分资金被用于新款设计、设计师培养等“价值提升”领域。

2025天门服装电商产业大会的数据显示，近3年天门服装

行业已回流人口8.4万，直接带动16万人实现本地就业。而拼多

多既是产业回流的催化剂，也是重要的承接平台之一。

十岁的拼多多正越发展现出对融合与共赢的追求，通过加大

对商家的政策及资源反哺，带动一群人共同走向胜利。正如创始

团队此前多次表达的，创业是要建立一种共同成长、多方共赢的机

制。他们将这家公司的出现和发展归因于生长在阳光充足的方

向，“摒弃零和竞争的帝国式思维，转变为以持续创新为基础，为消

费者和社会创造增量价值的思维，这就是我们看到的阳光。”

同向为竞，异向为争。正如一位接受采访的老商家说，“如

果你发自内心地相信平台所倡导的，依靠核心技术创新与管理

效能提升可以带来普惠性的消费升级，那么，拼多多的下一个十

年也将属于你。”

拼多多的十年不只属于消费者，也属于商家。

丝飘集团董事长钮广兰于2016年开始与拼多多合作，自述经

历了三个重大发展节点：从传统销售到线上赛道，产值从几千万上

升到2019年的3.5亿；社区团购让体量再度扩大；跨境电商打开新

市场。工厂从7条产线、30多个员工、产能不足1万吨/年，发展到

如今102条产线、员工1000多人、产能将近18万吨/年。

这种“拼多多效应”也剧烈地体现在甘肃环县新农人刘国宁

身上。他小时候家里一年只在9月1日缴学费和过年时卖两次

羊，每次卖四头羊，一般要卖上一天，但不一定能卖出去。

2016年，他与同乡开始在拼多多上卖羊，从卖自家的羊到卖

周边村的羊，2023年，他的团队每半小时就能卖出四头羊，全年

销售额突破一个亿。现在，他创建的羊肉品牌已走出拼多多生

态，进入线下餐馆、超市，乃至国外。

《2025电商服务乡村振兴指数报告》显示，拼多多已直连超

过1000个农产区，带动超1600万农户参与数字经济，成为国内

最大的农产品上行平台。2020-2024年间，拼多多合作农户人

均收入增幅达18.2%。

农产品与白牌是拼多多长期深耕的基本盘。给拼好货（拼多

多前身）供应了第一单水果秭归脐橙的朱道鹏回忆，“10年前，农

产品就是他们运营的核心品类之一，主打产地直采”，还创新了坏

果包赔、好评晒单等做法。不少农产品商家表示，“拼多多以聪明

人下笨功夫的执着，形成方法论，指导我们操作。”

过去十年，面对互联网巨头的跨界竞争，拼多多始终保持专

注。它创业三次，其中，社区团购是农产品上行的“垂直深化”，跨

境电商是“中国制造+拼单模式”的“横向平移”，是其商业模式在

全球市场的应用与创新。

“拼多多的崛起与发展似乎为中国电商提供了一种‘反向范

式’，那就是严守业务边界，坚持核心业务逻辑，聚焦优势资源做

深价值挖掘。”国家电子商务示范城市专家委员会委员李鸣涛表

示，拼多多主业深度扎根于农产品上行与制造业供应链优化。这

种专注使其在算法匹配、供应链效率上形成壁垒与竞争优势，并

借此不断深耕用户价值创造。

这也让这家企业沉淀出一支“能打仗且打过胜仗”的团队。

“保持运营的高效、敏捷，杜绝‘大公司病’。”上海第一食品电商负

责人李旺表示，近五年该品牌经历运营策略转变，但负责拼多多

的团队，至今只有5人，没有太多变化。

▲在2020年5月18日国新办新闻发布会上，刘国宁通过电商卖羊

肉的实践被点名表扬。图为刘国宁与农户养殖的小羊羔。 张建 摄

“不做什么”的胜利

最早，很可能只是某个具备尝新意识的用户将一个拼单链接

发到家庭群、同事群……宋宋的“第一单”是在2016年1月，同事

邀她拼单一款瑞典进口麦片，原价近百元，二人团的折扣价40多

元。那时，凑够人数才能成团，大家呼朋唤友，在用订单投票的过

程中等待快乐。

陈晨记住拼多多则是因为拆快递的乐趣。在海南某县担任

驻村干部的她，从送给村中孩童的零食、出租屋的充气沙发到后

来一家老小的肉蛋奶……拼单带来的实惠与便利让琐碎的生活

采买不再烦恼。

林静怡的生活“捷径”是“百亿补贴”。此前，为了买得好、买

得值，她热衷于出国购物。后来，曾对拼多多登陆纳斯达克的新

闻嗤之以鼻的她，但最终被上线的“百亿补贴”所吸引。至今，她

确认收货442次，九成以上的订单购自“百亿补贴”频道及各种品

牌官方旗舰店。品牌、底价、即买即用，“不折腾”。

2015年至今，拼多多一路高歌猛进。从“1亿人都在拼的购物

APP”到3亿人、5亿人、逾9亿人在拼，增速快得连广告宣传语都

跟不上。在广袤的农村，拼多多的普及已让一部分村民完成了从

拖拉机到无人机的升级，返乡的年轻人主动教老人们网购新工具。

有人说，拼多多的异军突起是下沉市场的胜利；有人说，拼多

多只是撕掉了消费升级的昂贵标签，并赋予它普惠的新意义。

十年来，拼多多正在提高尽可能广泛人群的网购体验平均

分：极简UI设计、一键拼单等功能对银发族更为友好；“偏远地区

包邮”将产品分享给更多人；越来越严格的品质把控、友好的售后

保障，比商家更积极的平台适时介入……拼多多曾形容，其倡导

的新电商最大特征是“普惠”，并坚持以服务最广大的普通人为历

史使命。多元化的需求，可以被分层满足，在解决这一难题的过

程中，企业获得了飞速成长。

重新定义消费升级

谁的拼多多？
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通讯员 宋荣轩

如果不是十周年大
促，许多人或许不会意
识到，拼多多这个电商
行业的后起之秀已经走
完了第一个十年。不
过，这也符合拼多多的
风格：不放过任何一个
让利促销的契机，致力
于让每一天都成为消费
者的“双十一”“618”。

十年前的 9 月 3
日，拼多多上线第一款
产品——一包售价9.9
元的薯片，也借机阐述
初心：凝聚更多人的力
量，用更低的价钱买到
更好的东西；同时，让每
个有优质商品的人都能
到平台开店，将商品提
供给消费者。

在成长发展的十年
里，拼多多聚集起了超
千万活跃商家、逾9亿活
跃用户，依托主站和多
多买菜两大国内业务，
进入绝大多数普通人的
日常生活。尽管在电商
“下半场”才入局，但拼
多多推出的“百亿补贴”
等创新机制，不仅被同
行效仿，更深刻重塑了
电商生态。

站在十周年的节点
回望：拼多多不盲目追
逐风口，聚焦电商主航
道做深、做透；反对价格
跑在品质前面，主张服
务于最广泛的普通人；
提出商家利益、消费者
利益要优先于平台利
益，甘于牺牲短期利润，
搭建共赢生态。

十年来，拼多多如
何坚守自己的战略，又
如何具体地改变无数人
的生活与生意？在这些
买与卖的故事里，拼多
多远比舆论的刻板印象
更加丰富。

拼多多十年，那些变与不变


