
智行理财网
蘑菇街支持信用卡吗(蘑菇街可以用支付宝吗)

3月26日，淘宝特价版正式上线，力压“话题之王”罗永浩成为“新网红”，并且
初战告捷，当天就登上了App Store应用商店免费App总榜的第一名。

C2M工厂直购、低价、百亿补贴等等关键词，借着“舆论”的东风，很快“根植”
于网友脑海中。既然是全民话题，就少不了铺天盖地的评论文章，大多数的观点认
为，淘宝特价版是阿里应对拼多多的产物。仔细分析淘宝特价版模式，天浩发现，
它的目标不仅仅是应对拼多多，更大的野心，或是破解以微信为核心，由腾讯众多
电商小弟、电商小程序组成的“封锁链”。

2014年，马云在接受《福布斯》杂志采访时，说了这么一句话:我觉得微信是一把
好牌，但是打烂了。

商业大佬们针对对手发表的言论，多多少少都有点“个人倾向”，回首当时的情况
，马云的评价并不算出格。这一年，微信给京东开了一级入口，但效果并不算惊艳
。彼时，微信上活跃的微商销售的主要商品还只是面膜。后来因拼多多位列中国富
豪榜的黄铮，这一年还在构思创业的新方向，要知道，拼多多到了2015年才正式诞
生。

就像阿里做社交“屡败屡战”，腾讯做电商同样“屡战屡败”。

头铁的阿里，总是选择亲自下场，硬碰硬的在社交上“死磕”。自把易迅、拍拍打
包给了京东，腾讯就选择了组建“联盟”的方式来补足电商的“基因”。如今，微
信平台上已形成由京东、京喜、拼多多、电商小程序几大势力组成的“封锁链”。
随着，越来越多主打不同定位的电商平台入驻微信，围绕阿里电商帝国的包围圈，
正在愈发的缩窄。

腾讯扶持京东不可怕，再扶持拼多多也不可怕，当电商小程序的GMV也预计突破万
亿时，就不得不让阿里忌惮。

阿里必须有一个直接击破微信“口袋阵”的有力武器。不仅仅是淘宝特价版，包括
直播电商的发力，都是为了这一目的做的长线布局。

阿里PK腾讯的前尘往事

为了更好的理解淘宝特价版战略背后的真实目的，天浩和许多电商界的朋友进行了
交谈，看好看衰的观点都有，对于阿里生态的几个核心，大家的看法却基本一致。

阿里做电商一直坚持着一个大的“方向”，就是保证对流量的绝对控制权。2008年
时搜索引擎尚是互联网流量重要的入口之一，淘宝却很“大胆”的做了屏蔽百度爬
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虫的决定，当时给出的理由是为了保障消费者的体验，真正的用意或是惧怕用户养
成从搜索引擎进入淘宝的习惯，一旦这种习惯养成，淘宝的“命门”就被百度捏住
。

2013年这一幕又一次出现，阿里关闭了微信跳转到淘宝商品和店铺的通道。随后，
腾讯也开始反击，在微信上淘宝、支付宝的链接皆无法直接打开。

几年时间，微信的流量越来越强势，阿里开始解封对微信的屏蔽，可前者已经不再
解封。为了解决这一难题，淘宝和支付宝以“口令”的方式作为替补方案。用户将
淘宝、支付宝链接微信好友、微信群或朋友圈时，只能是以口令的方式，微信用户
只有复制了这个“口令”，打开对应的App才能进入到相关界面。

阿里为什么一而再、再而三，去做看似对自己不利的主动“屏蔽”？要知道，这两
次屏蔽行为，都是针对当时最强大的两个流量入口。

原因很简单，阿里需要培养用户直接打开天猫、淘宝、支付宝，以及现在淘宝特价
版等App的消费习惯。短时期的流量损失看起来“得不偿失”，可这一决策却是阿
里帝国，能够一直长盛不衰的关键。

习惯是可以养成的，养成之后就很难更改，哪怕这一习惯看起来走了“弯路”。

举个栗子，信用卡、现金支付和手机支付谁更便捷？答案肯定是手机支付。然而，
根据Statista统计，有60%的美国人用银行卡或现金，而用手机支付的比例只有15
%。调研公司eMarketer预测到2021年，近80%的中国人使用手机支付。

习惯养成后的惯性力量是超过理性的，阿里两次重要的屏蔽战略，天浩认为本质上
是为了防止消费者在第二场景消费习惯的养成。

所以说，腾讯扶持京东，对于阿里而言并不可怕。可拼多多为代表的拼购模式，却
直击了阿里一直防守的命门。

微信持续的在电商发力，并且不对流量“收费”，原因也在于先培养用户在微信上
交易的习惯，待量变引发质变，微信才会下场摘瓜。

这就很好解释了一个奇怪的现象，腾讯成为京东第一大股东，仍然扶持出了一个G
MV超过万亿的拼多多。扶持完拼多多，腾讯转身又支持京东旗下的京喜。就算有
了京喜，腾讯仍然发力微信电商小程序。看起来，微信生态上除了“阿里系”都能
分一杯羹，微信也不对它们进行收费。
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可当拼多多准备“独立”，设立规则，用户在微信链接上收到的拼多多红包，只有
跳转到拼多多App上才能够打开时，微信就祭起了封禁大招。

去年10月，为了防止“流量”外流，微信正式出台新规，新增了不得诱导或误导下
载/跳转类内容，禁止好友助力、加速、砍价、任务收集等违规活动，禁止违规拼团
等修改点。

既然暂时不以电商盈利，作为拼多多重要股东之一的腾讯，理应“坐享其成”，为
何在乎流量是在生态内还是跳转到外部？其根本在于，微信还处在培养微信用户在
App内购物的习惯，为了达到这个目的，可以和所有社交电商平台达成一种默契，
一旦这些社交电商有了“异心”，就会毫不犹豫的进行处罚。

与此同时，拼多多母公司杭州埃米网络科技有限公司也发生一系列工商变更，林芝
腾讯科技有限公司从股东中退出。此外，高榕资本合伙人张震不再担任股东、董事
，腾讯投资管理合伙人林海峰退出董事之列。

读懂了腾讯发力电商联盟的出发点，就读懂了淘宝特价版正式独立的原因。

拼多多出现后成型的“口袋阵”

在与电商界好友聊天时，他的一个观点，让我茅塞顿开。

根据朋友的观察，围绕微信社交电商看起来如火如荼，其实并没有抢占阿里的原有
份额。只是，在下沉市场的渗透中，以拼多多为代表的社交电商，“截胡”及“共
享”了原本大有可能流向于淘宝的三五线市场用户。其实，微信电商早期的开发并
不顺利，是在拼多多出现后，才于下沉市场打开一个口子。

而拼多多新增的下沉用户中，和淘宝新增用户的重叠度很高。根据《拼多多用户研
究报告》显示，在所有电商平台中，拼多多和淘宝用户重合度更高，2017年底，约
有46%的拼多多用户同时也是淘宝用户。

据阿里巴巴发布的2019财年第四季度及全年财报显示，截至2019年3月底，淘宝天
猫移动月度活跃用户达到7.21亿，比去年同期和上一季度分别上涨1.04亿和2200万
。年度活跃消费者达到6.54亿，比去年同期增长1.02亿。淘宝天猫新增的超1亿年
度活跃消费者中，有77%来自三四线城市及乡村地区。

也就是说，拼多多虽然一直在挖掘下沉用户，但其中一部分也进入了阿里平台，这
是双方重合用户越来越高的一个原因。
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举一个栗子，早期微信给京东开放了一级入口时，给其带来的增量并不大。2015年
，京东在发布2014年Q4季度财报时，京东商城CEO沈浩瑜曾说过这么一段话。

“说到与腾讯的合作，特别是微信和移动QQ，与PC及京东自家应用等入口相比，
微信和移动QQ一级入口给我们的流量贡献很大，重复购买率也不错。另外，微信
和移动QQ在给我们吸引新用户方面同样贡献很大。至于转化率，微信和移动QQ的
转化率都低于京东自家应用，但随着时间推移，我们认为这种状况会得到改善。”

流量很大、转化不高，在当时大家觉得是微信生态上电商基因不强。数年过去，回
头再看这段历史，你会发现，转化率不高的原因，也和“习惯养成”有关，已经接
触过电商的用户，在微信上的二次开发可能性不高。

首先，微信的用户层次要比京东更丰富，微信上属于京东的目标用户，或早已是京
东用户（当时京东已经成立了十多年），仍保持着直接打开京东App的方式习惯进
行消费，所以没有流入从微信九宫格的京东入口。

其次，微信上的用户，只有三五线城市的用户尚未被各大电商转化，微信九宫格虽
然给京东留了入口，这些本不是京东的用户，会通过该入口进入京东（也就是流量
贡献很大的原因）。可当时的京东走的是高品质电商服务，下沉市场用户对它的兴
趣不大，所以导致了转化率低的原因。

讲完了京东的栗子，也就好理解，为何同是腾讯重要“联盟成员”的拼多多，虽然
后京东一步发展，却能够后来者居上。

走了几年弯路的腾讯，社交电商的布局，其实从拼多多身上才找到了突破口。

拼多多对于腾讯而言，最大的价值不是阻击或延缓了阿里的增长趋势，最关键的是
它摸索出微信生态上社交电商行之有效的成熟模式，就是低价+拼购。就个人观察
而言，阿里在拼多多发展的早期，并未很重视这个新的平台。毕竟，在淘宝、天猫
的发展过程中，从来不缺竞争对手。

比如说，聚划算在2019年才正式重启，阿里、京东、拼多多“百亿补贴”大战也从
去年开始。

如果仅仅是打价格战抢夺下沉用户，淘宝特价版App正式独立的必要性并不迫切，
多线作战往往是商业竞争的大忌，况且将淘宝特价版App独立出来也会分流淘宝主
App的流量。阿里选择独立淘宝特价版App的真实，目的是为了突破微信的“封锁
链”。
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微信“封锁链”究竟是什么？如果说京东、京喜、拼多多是这个链条的三个重要环
节，腾讯投资过的唯品会、拼多多、蘑菇街、美团点评、每日优鲜、超级物种、转
转、楚楚街等电商平台，与电商小程序上的第三方，就是链接这些关键环节的中间
链条。相比于京东、京喜、拼多多等看得见的对手，电商小程序生态才是“封锁链
”的看不见部分，看不见的对手才更棘手。

在2020微信公开课PRO上，微信开放平台副总经理杜嘉辉曾表示，2019年小程序
日活跃用户超过3亿，累计创造8000多亿交易额，同比增长160%。

拼多多的价值，在于培养微信上消费者在这个闭环里消费。所以这是微信为何在有
了拼多多之后，仍然去扶持一个京喜，后面也不乏会有新的扶持对象，只要能够在
微信内产生交易，就是腾讯会扶持的目标。

反过来看，微信电商小程序的快速发展，也正因为这些低价拼购养成了用户习惯，
他们才会进而转化到电商小程序里消费。

回到问题的关键，淘宝特价版App之所以独立，因为这已经不再是常态竞争，打击
拼多多事小，微信上消费习惯养成才是大患。

阿里“围魏救赵”，应对“代理人”战争

打败了拼多多，还有京喜，打败了京喜还有后来者，只要微信生态上社交电商的涨
势不被破除，腾讯就可以一劳永逸的扶持各种“代理人”。

以培养平台内电商消费习惯为目标的话，微信商业化就并不迫切，因此还可以持续
的以免费流量，“喂食”更多的电商联盟小伙伴。不过，好在的是，微信社交电商
的发展路径，是通过拼购培养习惯，并逐步由下沉市场向上渗透。

2019年拼多多开始将补贴倾向于品牌商品，就是已开始由下沉向上渗透。根据统计
，截止去年9月，拼多多平台上累计销量超过110万台的iPhone，除了手机，AirPo
ds、iPad等苹果设备在拼多多上均是全面最低价，据拼多多表示平台补贴了5亿来
卖苹果手机。

由此来看，下沉市场的失守，不仅仅是增量用户被分流，更严重的是，微信内电商
交易的繁荣，会直接触及阿里根基。

对阿里有利好的是，微信用户生态内的购物习惯尚处在培育期，只要打掉它持续发
展的节奏，就有可能破掉这个“口袋阵”。从早期扶持京东效果一般，到后来的拼
多多以拼购模式异军突起，能够看到，低价+拼购是微信上社交电商增长的一个有
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效模式。没有社交平台的阿里，做拼购没有一个落地的平台，最好的办法就是从低
价上做“文章”。

淘宝特价版并非今年才出现，2018年3月，淘宝特价版APP就已低调的开启了内测
。彼时业内即有猜测，阿里系将借此切入下沉市场。不过阿里随后“复活”了曾经
和淘宝、天猫并列阿里三驾马车的聚划算。

早期的淘宝特价版更聚焦“源头好货 产地直发”。根据官方介绍，“这是一款不仅
仅省钱，还会送钱的特价版APP……专门为您从万能的淘宝中挑选物美价廉的各种
好货”。正式独立后，其更强调“优选好工厂，天天批发价”，在首页显著位置增
加了工厂直供区域。

更强调“低价”，破解低价+拼购的两元模式。

根据淘宝方面公布的C2M战略目标：未来三年，帮助1000个产业带工厂升级为产
值过亿的“超级工厂”，为产业带企业创造100亿元新订单，在全国范围内重点打
造10个产值过百亿元的数字化产业带集群。

如果对手只是个拼多多，淘宝足以应对。考虑到微信布下的“口袋阵”，只有将利
润一撸到底的C2M模式独立出来，才可以“釜底抽薪”，将微信平台上下沉用户拉
到淘宝特价版App上。

微信的流量虽然免费，可去中心化的流量，需要每个入局的社交电商付出“运营”
的投入才可挖掘。如果打造一个纯粹的低价平台，就连运营的成本也进行了“压缩
”，整体来看，会对微信上扶持电商的节奏带来不小的影响。

对阿里而言，价格战会稀释盈利，将淘宝特价版App正式独立，也会分流淘宝App
的流量，可获得的是，一个低价“符号”更强的棋子。如此这般，才可以将微信上
已经形成足够气候的低价+拼购热潮压制住。

后记：

无论是微信电商小程序公布的数据，还是身边朋友日常消费的选择，主要的购物方
式还是在淘宝、天猫、京东、唯品会等独立App之上。阻碍我们在微信上直接进入
京东、进入唯品会购物的根源，除了步骤繁琐外，还有一个原因是我们尚没有养成
在微信生态的购物习惯。一旦我们接纳了这种方式，并习惯了这种方式，很多消费
会自然的沉淀到微信社交电商里。

回头看阿里主动屏蔽微信，就不会再“大惊小怪”。习惯的养成需要很长时间的培
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育，或者正是看到了这一点，淘宝特价版App才会如此高调的上线。
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