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未来发展趋势



公司简介



公司简介

● 创始人：黄峥

● 拼多多成立于2015年9月，是一家以C2B拼团的第三方社交
电商平台。拼多多是隶属于上海寻梦信息技术有限公司的一
家商家入驻模式的第三方移动电商平台，也是以人为先的新
电商开创者。

● 在以人为先的理念下，拼多多将娱乐与分享的理念融入电商
运营中：用户发起邀请，在与朋友、家人、邻居等拼单成功
后，能以更低的价格买到优质商品；同时拼多多也通过拼单
了解消费者，通过机器算法进行精准推荐和匹配。

● 拼多多的核心竞争力在于创新的模式和优质低价的商品：拼
单意味着用户和订单大量且迅速地涌入，而丰厚的订单使拼
多多可以直接与供货厂商（或国外厂商的国内总代理）合作
对话，省掉诸多中间环节，实现C2B模式，价格优势由此体
现。



创始人简介

● 黄峥（1980年4月16日-），出生于浙江杭州，
毕业于威斯康星大学麦迪逊分校，企业家，拼
多多创始人、前董事长兼CEO。

● 2004年硕士毕业后加入美国谷歌。2006年回
国后参与谷歌中国办公室的创立。2007年，
从谷歌离职创业，先后创立电商代运营公司和
游戏公司。2015年4月，创立拼好货，开创社
交电商新模式。2016年9月，拼好货、拼多多
宣布合并，黄峥担任新公司的董事长兼首席执
行官。2018年7月26日，新电商平台拼多多在
美国纳斯达克上市。2020年8月19日，黄峥退
出拼多多（上海）网络科技有限公司董事。
2021年3月17日，辞任拼多多董事长。

● 2022年4月8日，《财富》2022年中国最具影
响力50位商界领袖发布，黄峥位列第17名。



发展历程与崛起之路



发展历程

2015.9
拼多多公众号正式上线

平台以拼单的模式覆盖全品类商

品

问鼎微信支付笔数前三名

上线两周，粉丝数破百万

2016.9

与拼好货合并，用户总量突破1亿

单月GMV超过1亿

2017.9

成立两年，用户数达2亿

2018.7

正式登陆美国纳思达克市场

2020

拼多多成为国内第二大电商平台

2021.3

拼多多成为行业内用户数最大的电商

平台



崛起之路

三个阶段

● 第一阶段 产品探索期

● 2015年10月至2016年12月拼多多重在打磨产品，快速验证商业模

式。

● 第二阶段 第一波增长期

● 这个时候的客户群体变成全网对价格敏感的人群，市场也开始从三

四线城市往一二线城市去拔，而客户需求也不再是去买低价的产品，

而是去买高性价比的产品。

● 第三阶段 高速增长期

● 这个时候它开始发生改变，不再是低价和高性价比，而是只要想拼，

什么都能拼到。最后一个阶段是我们现在熟知的百亿补贴，开始告

诉大家，我们要低价买到正品品牌，也正因为此，天猫才会把它当

做头号的敌人。



模式的特点与优势



特点与优势

01

02

03

依靠腾讯在社交属性上的强大优势，通过拼团、砍价等

营销手段，创建以用户个人为中心，以人际关系网络为

传播途径，以其个人信用背书的低成本、迅速裂变的微

信推广模式，从而使拼多多平台和尾部商品二者可以同

时以极低的成本展现给目标受众，有效降低获客成本。

相较于传统电商平台，拼多多门槛较低，前期投入较少，

这吸引了大量在传统电商平台被挤出的小微商户入驻。

同时，因为尾部品牌创建成本较低，拼多多可以针对不

同市场需求，通过产品和品牌长尾化策略，实施多品牌

战略，从而做到以较小的边际成本，追逐更高的利润。

拼多多借助C2B模式，发挥社交与分享优势，颠覆了传

统电商的生产销售模式，以拼团的形式提前收集类似用

户的共同需求，锁定预付款，减少商家资金压力。



商业模式



商业模式

新电商模式——
团购社交电商

互联网快速发展后，比较
大的免费流量场就是微博
和微信。而拼多多开始发
展的时候就是依靠微信平
台进行社交裂变。以微信
小程序的方式在微信社交
圈里发起团购，以拼团的
方式收获一波又一波的新
客户，积累出一个庞大的
精准客户群！

分销模式

拼多多和京东不一样的一
点那就是它是具有自营业
务的电商平台,它自己是没
什么产品的，拿出产品的
是与它合作的商户，所以
说，拼多多提供的没有别
的，就是对产品的供给渠
道和经销渠道进行整合。

“百亿补贴”战略

拼多多在占领了绝大部分的低端市场后，开始进军高端品
牌。在黄峥的战略思想的指导下，拼多多正在进行的百亿
补贴是具有战略意义的战术动作。拼多多进行百亿补贴的
目的，可以从消费者和商家两个维度进行分析。进入百亿
补贴计划的商品基本上都是高端品牌，这样一来就可以吸
引一波中高端的新客户，用补贴的方式让他们能够以稍微
便宜点的价格购买商品，而这些商品必然是与商户合作之
下，并没有达到底部价格，所以拼多多依旧能够收获一定
的收益。可以说，这一招，扩展了拼多多的客户群体，打
破了原本走低端阶层，也让拼多多有更多的销量，更多的
盈利。
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