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我们仰望互联网世界那些闪耀的巨星，发现其纷繁复杂的表象背后都有一个

如 E=MC2般优雅有力的底层算法，我们认为飞轮模型是互联网企业无边界扩张的

通用逻辑。

为了研究阿里巴巴的护城河，我们对比亚马逊原始飞轮的核心思想，通过分

析阿里巴巴多轮成长的业务以及正在不断夯实的基础设施服务，从五个层次构建

阿里巴巴的飞轮模型，进而探寻阿里巴巴的成长边界。



我们将通过一系列报告来研究马老师所创造的这个全新“商业操作系统”，

并试图回答以下三个问题：

1、阿里巴巴无边界扩张的背后的逻辑是什么？

2、阿里巴巴看似无比庞杂的业务结构，能否找到一条贯穿始终的主线？



3、作为 to B之王的阿里巴巴，能否守住 to C的阵地，并能在 to T占据一

席之地？

第一层飞轮：电商赋能，核心在于提高粘性获得客户。主要指阿里巴巴的

“淘宝+天猫”核心飞轮以及其他延伸飞轮，是让静止飞轮转起来的核心所在。

阿里巴巴的 2C电商业务是完成客户原始积累的业务，并通过区域扩张、渠道铺

展、长尾流量不断引流，扩大客户流量，形成正向循环，带动飞轮的高速旋转。

第二层飞轮：金融赋能，核心在于提供金融服务。主要是指阿里巴巴的蚂蚁

金服，这是 2B端的重要业务，也是推动飞轮加速转动的核心业务之一。围绕提

升用户体验，阿里巴巴引入支付宝来为支付环节赋能。在此过程中，支付环节产

生的海量数据可以为信用系统赋能，进而衍生出融资、投资等其他业务需求，导

致客户流量的增加和产品需求上的相互依赖性。

第三层飞轮：物流赋能，核心在于提供物流服务。主要是指阿里巴巴的菜鸟

网络，这项业务主要起到连接客户与供应商，增强底层飞轮的作用，是推动飞轮

加速转动的另一核心业务。随着消费者对商品服务质量要求的日益提高，更加注

重线上与线下的深度融合，在此背景下，菜鸟网络作为以用户体验为核心的新时

代物流网络，为底层飞轮提供了有力支撑。

第四层飞轮：技术赋能，核心在于提供基础设施。主要是指阿里云计算，这

是对企业内部各项业务进行技术赋能的业务，是飞轮快速转动之后衍生出的新一

层飞轮，带动飞轮高速旋转。无论是淘宝天猫的购物数据、还是菜鸟物流的运输

网络都需要数据处理的强大支撑，作为第四层飞轮的云计算成为前三大飞轮正常

运转的有利支撑。



第五层飞轮：万物赋能，核心在于构造万物智能互联。主要是指阿里 IoT平

台，万物互联作为互联网时代的终极形态，2T飞轮也成为了阿里飞轮模型的终

极飞轮，唤醒万物，释放无与伦比的生产力。

1、底层飞轮：聚焦 C端，开启增长

在传统的飞轮模型中，核心飞轮通常是企业增长的起点，正如亚马逊以用户

体验为中心推动公司的持续增长，其核心飞轮是基于“电商+Prime业务”形成

的。而在核心飞轮转起来以后，公司通过不断延伸新的业务打造带动公司高速增

长的新的飞轮，如基于“Marketplace业务”的第三方卖家平台和基于 AWS业务

技术赋能的基础设施。

阿里巴巴相比亚马逊传统飞轮的主要区别在于其 2B和 2C飞轮是相互融合和

促进的，阿里巴巴以 B2B业务起家，后来逐渐形成以淘宝和天猫等 2C业务为核

心的主体框架，目前公司正在积极由 C2C和 B2C模式向 C2B模式转变。总体而言，

阿里巴巴 2C的底层飞轮以淘宝和天猫为核心，通过区域扩张，渠道铺展，内容

导流不断向外延展。根据阿里巴巴 2018财年年报数据，淘宝和天猫在中国的零

售业务实现营业收入 1765.6亿元，贡献了公司总营收的 71%。



▌1.1 2C核心飞轮：淘宝+天猫

C2C：淘宝

淘宝网成立于 2003年，是阿里巴巴由 2B向 2C转型的开端，是典型的 C2C

运营模式。2006年，淘宝网成为亚洲最大的购物网站。2010年，手机淘宝客户

端推出，2018财年淘宝移动端年度活跃用户数达到 5.52亿，GMV达到 26890亿。



底层飞轮的形成：流量为王，从吸引客户到留住客户

淘宝是典型的 C2C模式运营，而 C2C的盈利模式归根到底还是零售企业“获

取流量-分发流量-流量转化”的模式。成立之初的淘宝网为了吸引原始客户，通

过三年“免费”牌迅速打开中国 C2C市场，在短短三年内代替 eBay易趣登上中

国 C2C第一的位置，并通过“免费+支付宝+阿里旺旺”的三重模式优势持续巩固

客户基础，这是淘宝吸引并留住客户的第一步。淘宝 C2C的模式具有天然的市场

定价和自动满足客户需求从而扩充商品品类的优势，伴随着淘宝SKU的急速扩张，

阿里巴巴的核心商务营业收入保持快速增长，2018年以淘宝为核心的核心商务

收入高达 2073亿元。

B2C：天猫

为了迎合消费者追求品牌产品和更优质购物体验的需求，第三方品牌平台天

猫（原淘宝商城）于 2008年推出， 2011年从淘宝网分拆出来，目前天猫已成为

中国最大的实体商品 B2C平台。不同于淘宝的以个人和小企业商家为主，天猫吸

引了大量国际和中国品牌商以及零售商入驻。截至 2018年 3月 31日，天猫平台

已入驻超过 15万个品牌，中国 B2C市场份额占比高达 58.2%。



天猫 2C飞轮的形成与巩固：质量+品牌+渠道



由于天猫是在淘宝发展的基础上推出的，因此天猫本身就自带站内流量，但

吸引流量只是形成飞轮的基础，流量的持续变现才能带来飞轮的不断增强。天猫

巩固飞轮一方面借助国内消费升级热潮，通过满足客户新需求，提供更多优质便

捷客户体验来实现；另一方面，天猫充分发挥 B2C模式的 B端优势，透过天猫平

台和品牌商进行四个方面的创新：产品创新、品牌建设、消费者资产管理以及渠

道管理，以在消费者中建立思想共享。

1）C端消费升级驱动：主要体现在三个方面，一是面对消费者日益增长的

多元化需求，天猫通过丰富产品品类、增加进口产品供应来提高平台吸引力和客

户粘性；二是天猫通过向海外和国内欠发达地区延伸以扩大客户流量入口；三是

通过提供全渠道购物体验、便捷金融服务、全国范围内智能物流支持等服务来提

高消费者购物体验，巩固 2C的底层飞轮。

2）B端和天猫平台业务创新驱动

从“淘便宜”到“淘品质”：天猫商城在成立之初便具备极强的目的性，通

过吸引大量全球品牌和设定严格的商家准入标准（收取商家交易佣金等），建立

了“天猫即质量保证”的形象，解决了网购中消费者最为担心的基本问题，此即

天猫提高与用户体验的第一步。

多方位品牌建设增强客户粘性：天猫充分利用其数据资源和技术，联合平台

的品牌商家，通过一系列市场、媒体和数字化营销手段进行品牌建设，培养消费

者品牌意识，从而吸引和留住消费者。其中最具代表性的是由天猫在 2009年推

出的“双 11”购物节， 2017年 11月 11日，阿里巴巴国内外零售业务共实现 1682

亿元人民币的零售额，在验证阿里强大的基础设施实力和生态系统规模的同时，

也证明了阿里通过品牌建设巩固 2C底层飞轮的成功。



▌1.2 2C支撑飞轮：区域扩张+渠道铺展+长尾流量

在建立了 2C的核心飞轮之后，阿里巴巴需要建立更多流量入口加速其核心

飞轮运转，阿里主要从三个方面完成其 2C非核心飞轮的建设：区域扩张，从国

内主要城市地区向农村地区和海外延伸，横向扩大客户流量范围；渠道铺展，对

应阿里的新零售计划，打通由线上到线下的全渠道零售；其他长尾流量，核心零

售业务发展过程中衍生出的其他消费者零售需求，如闲置物品交易、物品拍卖、

购票等，具备一定规模后可以形成引流作用。

区域扩张：农村淘宝+海外扩张



农村地区：农村淘宝计划。根据中国国家统计局的数据，截至 2017年 12

月 31日，中国有 5.76亿人居住在农村地区，地理和基础设施限制严重限制了村

民对商品和服务的访问。2014年，阿里面向农村地区提出“千县万村”计划，

截至 2018年 3月 31日，农村淘宝计划已经覆盖 29个省级行政区域，超 700个

县。通过农村淘宝，村民一方面可以在线订购消费品、电子电器等货物，商品由

当地快递员送到村里的服务站；同时农村居民和企业可以在该平台上向城市消费

者销售高质量农产品。过去 3年，全国 832个国家级贫困县在农村淘宝生实现了

超 900亿元的网络销售额。

海外扩张：跨境电商计划。阿里全球化业务的目标是解决跨境贸易的三大支

柱：

1）从世界到中国：阿里的中国零售市场为国际上的品牌商、零售商和小企

业提供了到达中国消费者的门户。通过天猫国际，海外品牌和零售商可以吸引中

国消费者并建立品牌知名度，而无需在中国进行实体操作。

2）从中国到世界：通过阿里巴巴批发市场，将中国供应商与世界各地的进

口商、批发商和分销商联系起来，促进全球贸易。在零售方面，AliExpress使



全球消费者可以直接从中国的制造商和分销商处购买商品。

3）从世界到世界：东南亚是阿里全球化战略的重要区域。阿里通过

Lazada，在印度尼西亚、马来西亚等地区运营一个遍布东南亚的领先电子商务平

台，提供本地语言网站和移动应用程序。



渠道铺展：线上+线下全渠道新零售

有机孵化、战略投资以及联盟创建新零售商业模式：阿里引入新零售计划，

通过利用数字化操作系统、商店技术、供应链系统、消费者洞察和移动生态系统，

为消费者提供无缝体验，从而实现在线和离线零售的融合。阿里从快速消费品类

别的开始转型，通过盒马有机孵化出新零售试点模型。盒马创新性地将其实体零

售空间同时作为餐饮店面和线上订单仓库，物流配送系统可为客户提供配送服务。

此外，阿里还通过战略投资和联盟拓展新零售版图。2017年 11月，公司投资并

与 2017年中国第一大型连锁超市高鑫零售建立战略联盟，以探索中国食品零售

业的新零售机会。

长尾流量：零售需求精准引流

核心零售业务发展过程中衍生出的其他消费者零售需求，如闲置物品交易、

物品拍卖、购票等，具备一定规模后可以形成引流作用。闲鱼在 2015年由“淘

宝二手”升级而来，业务最初聚焦二手产品，以阿里的电商和信用管理生态为基

础，将电商的业务延伸至新的品类。

2、第二层飞轮：蚂蚁金服，信用赋能



支付平台作为电子商务的核心，是金融服务的上游开端，是由底层 2C飞轮

衍生第二层飞轮的关键。在电子商务平台建立初期，支付平台的缺失成为阻碍行

业发展的主要瓶颈。随着支付宝和 PayPal成为电商的支付平台，以海量交易数

据为支撑实现了支付环节的信用赋能。随着支付数据不断收集，在信用平台上又

衍生出融资、投资、保险等功能，满足了个人和企业的各种金融需求，从而形成

了强大的用户粘性，带动底层飞轮的不断增长。



▌2.1 蚂蚁金服的赋能三阶段



蚂蚁金服本质上在为底层 2C飞轮提供支付赋能。蚂蚁金服起源于支付宝，

作为支付平台连接资金供给方和需求方，支付宝解决了制约零售电商发展的一系

列金融问题，为近千万小微商户提供了支付服务，在覆盖大部分线上消费场景的

同时，支付宝也向超市、公共交通、医院等传统场景拓展，逐渐打通线上、线下

全链路支付环节。面对阿里庞大的生态体系，尤其是面对数亿用户和几千万的商

家，以及双十一等购物狂欢节，支付宝作为连接 C端和 B端的纽带，在支付与金

融支持上发挥着举足轻重的作用。

以数据为支撑，由支付赋能发展到信用赋能。随着支付方式的演变以及数据

存储能力提升，支付背后产生的海量数据积淀成为后续进行大数据算法下的信用

基础。商户和个人的信用评级以庞大的交易数据为基础，建立了完善的信用评分

模型。

芝麻信用是一家旨在构建简单、平等、普惠商业环境的信用科技企业，是蚂

蚁金服生态体系的重要组成部分。芝麻信用依托大数据、云计算、机器学习等创

新技术来呈现个人和企业的商业信用状况，对租赁、购物、商旅出行、本地生活

等众多商业场景进行赋能，为消费者提供普惠平等的信用服务，帮助商家降低信

用风险、提高业务效率，享受信用所带来的红利。

信用赋能衍生多样性赋能。投融资以及保险以信用评分为基础，基于个人或

商户的各种数据，匹配风险偏好并进行投资的推荐，为企业提供所需的资金，满

足个人的理财需求及保险需求。在投资管理方面，蚂蚁金服推出旗下移动理财平



台蚂蚁财富，用户可实现余额宝、定期理财、存金宝、基金等各类理财投资，进

一步增强了对 2C端金融赋能。网商银行是国内首批民营银行，其依托互联网运

营模式，拓宽商户投融资渠道，为小微企业、个人创业者提供了高效、便捷的金

融服务，为 2B端业务提供源源不断的生命。

▌2.2流量升级，一路狂奔



蚂蚁金服成立于 2014年，致力于通过技术创新创建开放、共享的信用体系

和金融服务平台，为消费者和小企业在全球范围内提供安全便捷的金融服务，目

前在全球拥有 8.7亿活跃用户。

蚂蚁金服业务的持续增长与扩张，让阿里巴巴经济体的整体资产不断增值，

经济体的基座也被日益夯实。2018财年，蚂蚁金服向阿里巴巴支付的特许服务

费和软件技术服务费为 34.44亿元，按 37.5%的分配比例计算，蚂蚁金服税前利

润达 91.84亿元，同比增长 65.1%。

截至 2018年底，蚂蚁金服国内活跃用户超过 7亿，其中近 70%使用了蚂蚁

金服的三种或三种以上服务，市场流量进一步攀升。此外，蚂蚁金服通过向当地

合作伙伴输出技术经验，助力一带一路沿线的印度、韩国、巴基斯坦、泰国等 9

个国家和地区打造“当地版支付宝”，逐步享受移动支付安全而高效的服务。



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。

如要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/877062010146006110

https://d.book118.com/877062010146006110

