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阿里的“回稳”与“突破”

电商领跑

保持业绩持续增长或多或少都是行

业对阿里提出的要求。财报显示，阿里第

二财季营收为1190.2亿元，远高于此前

市场预估的1166.9亿元。归属普通股股

东的净利润为725.4亿元，同样高于市场

预期的169.3亿元。

高于市场预期的成绩单足以为阿里

赢得满堂彩，但趋缓的增速也值得关注。

从营收来看，本季度，阿里营收同比增长

40%，低于上季度42%的同比增速。40%

的增速还是阿里2016财年四季度营收增

速低至39%后，再一次达到了偏低的水

平。仅就历年财报二季度而言，本季度增

速同样低于2017财年到2019财年的

55%、61%和54%。

“近四个季度，阿里营收增速处于

趋稳的态势，相比往年高于50%、60%以

上的增速，本季度增速更趋理性。对于

阿里来讲，将营收增速保持在40%以上

已着实不易，各项业务各有抵消，核心

电商受到诸多电商企业的冲击，而非核

心业务还处于蓄力状态。”投资人何南

野解释称。

时至今日，包括电子商务在内的核

心商业业务一直都是阿里最大的收入来

源，与其他业务相比一直在集团内处于

领跑姿态。财报显示，阿里核心商业业务

营收1012.2亿元，同比增长40%。按占比

来看，核心商业业务、云计算、数字媒体

娱乐业务、创新收入及其他这四大业务

比例分别为85%、8%、6%和1%，数字媒

体娱乐业务的占比小幅上升。

新零售成新赛道

布局了多年的新零售再度进入了新

一轮的扩张期。从财报来看，中国商业零

售下的“其他收入”实现营收182.1亿元，

同比增长125%，成为了各项收入中增速

最快的一类，这项营收中就包含了盒马、

天猫超市代表的新零售。值得注意的是，

阿里对新零售的投入进入了新一轮的增

长期，购买商品与设备花费从上季度的

58.56亿元，大幅增至91.56亿元。

从自有门店上看，本季度，自有门店

总数为170家，期内净增门店20家，高于

上一财季的15家，这也打破了2018年以

来，增速放缓的局面。截至9月底，经营12

个月以上的自营门店已经实现了税息折

旧及摊销前利润盈利。年度活跃用户超

过2000万，留存率达到60%，人均消费金

额超过了3000元。

盒马从大店进入了铺设小店的阶

段，天猫超市拉开了分钟即配送的帷幕，

刚刚收购而来的考拉海购被寄予厚望。

作为其他收入，新零售的爆发力开始显

现。在业内人士看来，新零售的热度虽然

有所下滑，但背后的商业模式逐渐成型。

释放下沉红利

下沉为阿里创造了新用户快速增长

的美好前景，如今下沉市场人口红利的

势头不再有此前那般强劲。此前，阿里在

财报里强调70%的新增用户来源于低线

城市，如今则不再刻意强调下沉的张力。

本季度，淘宝天猫移动端月活为

7.85亿，比去年同期与上一财季增1.19

亿、3000万，同比增速与环比增速分别为

17.8%、3.97%，低于上一季度同比增

19.1%、环比增4.7%的速度。有所回落的

数据，暗示下沉市场为阿里带来的新增

用户红利开始趋弱。

电子商务交易技术国家工程实验室

研究员赵振营分析认为，下沉市场的入

局者不断增多，除了原本就占有优势的

拼多多外，苏宁、京东乃至众多垂直电商

均纷纷入局，其势头并不弱于阿里。对于

在一二线市场有话语权的阿里来讲，在

下沉方面，淘宝、天猫、聚划算都算是新

来者，多少需要重新布局，甚至特定情况

下未必会有垂直电商深入细分人群更有

优势；此外，各大电商平台均在争夺下沉

市场，增量空间自然会被快速压缩。

北京商报记者 赵述评

北京商报2019.11.6

北京商报讯（记者 赵述评）京东为可参
与“双11”大促的商家，设置了明确的准入门

槛，众多合格但不够优异的商品被过滤在外。

11月1日，京东宣布在今年“双11”首次将“商

品质量指数”作为报名参加大促的门槛，各项

综合指标中处于尾部的商品将不能参加“双

11”提报。据悉，已经有6万件商品被剔除出

“双11”大促，京东“双11”期间抽检力度将较

日常提升200%。

据了解，商品质量指数包括消费者评论、

退换修、客诉、京东及政府相关部门检测结果

等12大类指标。京东品控部门按照这12大类

指标评估，只有成绩优异的品牌和商品才能

进入今年的京东“双11”大促，即使合格但不

够优异的禁止参与大促。经过评估筛选，6万

件商品被剔除出局。

为了保证商品品质，京东还与包括权威

质检机构和行业协会在内的36家机构成立了

“京东质量督查联盟”。京东品控专家协同联

盟内质检机构专家前往全国各地的京东仓库

和京东平台上销售的品牌的生产源头，驻仓、

入厂对近万个品类的商品进行现场监督检查

和抽查抽检。

电商仓库及品牌商工厂将成为36家机

构重点检查抽检的对象。京东零售集团平台

生态部品质提升部负责人孙彬在接受采访

时称，针对京东自营仓，第三方抽检机构会

直接进仓，还会实行定向监测；针对制造商

的工厂仓库，质量检测会前置到商品入仓

前，对经常出现质量问题的高风险供应商会

实行定期检查。

在此后的销售环节，京东还会有随机的

“神秘抽检”。“双11”大促前后，神秘抽检的

力度和频次将比日常提升200%。神秘抽检

覆盖京东平台上销售的所有品类，涉及诸如

致病微生物、耐磨性等数千个检测项目，神

秘抽检一旦发现问题，京东会对商家采取约

谈、处罚违约金、下架、关店、停止合作等处

罚举措。

电商充当商品“把关人”

京东“双11”前隐藏6万件商品

“双11”在即，阿里上交了新一季度成绩单，体量足够庞大的阿里，收与支是一本难算的账。11月1

日，阿里公布截至2019年9月30日的2020财年二财季财报，1190.2亿元的营收远超市场预期，但增速

再度与曾经的最低值接近。各项营收中，电商依旧处于领跑姿态，其他业务稍显暗淡。新零售作为阿

里的“明星”，依旧需要集团投资大量资金进行扶持，但已呈现出初步成效。此外，下沉市场作为阿里

近几个季度屡次强调的红利来源，为阿里持续注入新鲜血液的同时也稍显“倦意”。

“现在已经填了80%的空间了，预计最晚

7日这个仓就彻底满了，就等双11当天发货

了！”11月5日，东莞的一个菜鸟仓里，已经几

乎放满了深圳、东莞等地数百家工厂生产的

产品。这些优质又平价的工厂货，将在天猫双

11当天，以工厂直供的方式发往中国的每一

个角落。

这是今年天猫双11在供给侧的一大亮

点，2000个传统制造业产业带、5000家数字

工厂、5万条生产线将首次参加双11，和国内

外大牌同场竞技。为了给下沉市场提供更多

优质平价供给，聚划算的天天特卖在营销、物

流、金融、科技等方面都做了升级，让产业带

商家能够以更低成本进入菜鸟仓，是聚划算

赋能产业带商家参与双11的举措之一。

“天猫双11当天，我们预计将有日销20到

30倍的订单提前入驻菜鸟仓，就能不用再操

心发货的问题，专心保障产能和品控。”东莞

耳机产业带商家、WRZ品牌创始人郭胜说。

过去一年，阿里巴巴深耕供给侧，聚划算

和1688等业务线，全面推动C2M（消费者反向

定制）模式的升级。今年双11当天，广东一省预

计将产生5000万笔“工厂货”订单。工厂触网，

产地直发已经成为传统制造业产业带商家的

共识。向电商转型的工厂型商家，生意增长也

明显高于传统外贸型或者线下型内贸商家。

“有了销量和物流的保障，我们就能把更

多的精力放在研发和品控上。”在郭胜所在的

耳机行业，WRZ是出名的物美价廉。日销才

9.9元、19.9元的耳机，能保证至少14根铜线。

包括消费者耳熟能详的国际大牌在内，

世界上超过一半的耳机产自东莞，“东莞制

造”的品质已经无须质疑，而消除中间渠道、

减少营销费用的工厂直供模式，已经为全国

消费者带来了极致的性价比，也很大程度上

改变了下沉市场鱼龙混杂、山寨低劣的货品

结构。

而在重庆永川，主打原色竹浆生活用纸

的理文已经24小时开机，四组工人三班倒，全

力保障天猫双11的发货。今年双11，重庆理文

这个亚洲最大的竹浆纸厂，将从园区发出至

少1500万笔订单，当天销售额轻松过亿。

短短两年多前，理文还是一个专注纸浆

生产的纯ToB的原材料企业。2017年下半年

才在天猫开了第一家网店，销售成品卫生纸。

互联网平台的出现，给了上游产业带商家转

型成为品牌商家的契机，而对消费者需求的

准确把握，则是理文这样的新商家实现突围

的关键。

根据第一财经数据中心联合天猫发布的

《高端纸品趋势分析》显示，以竹浆纸为代表

的本色纸备受消费者青睐，2017年销售体量

增长1.9倍，2018年市场规模依旧不断扩张。

受此启发，理文将生产重心放在原色竹

浆纸上，凭借从竹林到造纸再到终端零售的

全产业链布局，理文迅速成长为国内原色卫

生纸的领军品牌。今年3月，在聚划算“卖空亚

洲第一竹浆纸厂”的活动中，理文及其生态内

的造纸企业，短短72小时售出了60万箱纸巾。

“这就是我们所期待的线上突围。”重庆

理文总经理颜建国表示，“在聚划算上的成

功，也证明了，我们传统制造型企业，也能快

速转型成为电商平台上的网红企业。”

去年中国消费者人均消费生活用纸不足

7公斤，世界平均水平是15公斤，欧美发达国

家超过20公斤。一张小小的纸巾，事实上呈现

的是中国消费者，尤其是下沉市场消费者追

求生活品质和消费升级的缩影。但近两年来，

随着生活用纸市场的爆发，不少粗制滥造、山

寨低劣产品也充斥市场，尤其是乡村市场。黑

厂、黑作坊利用消费者心理，利用廉价的回收

纸浆生产细菌超标、质量不达标的低价纸巾，

已经严重威胁到了消费者的健康。

而今年天猫双11，工厂直供模式将很大

程度上改变这一局面，让消费者能够实现“便

宜有好货”的选择。今年天猫双11，理文畅销

的一款纸巾，一箱48包到手价不足27元，一包

不足6角钱。对于商家来说，天猫双11是一年

中获取新客、寻求增长的最大机会。而对于市

场和行业来说，天猫双11也将是优化供给结

构、良币驱逐劣币的重要时间窗口。

工厂直供备战忙 天猫双11如何实现良币驱逐劣币

东莞耳机产业带商家紧急备战双11

转型之后， 理文凭借产业链优势很大程度上改变了下沉市场
的生活用纸供给质量


