
“新品牌计划”里藏着内循环

经过两年兢兢业业地摸索布局，拼多多
决定将“新品牌计划”的外延大幅向外扩展，
站在现有的工厂布局上，要将产业带资源收
入囊中。拼多多在10月22日公布的“新品牌
计划”2.0版本显示，2021-2025年将扶持
100个产业带，定制10万款新品牌产品，带动
1万亿元销售额。

如果与拼多多2018年底首次推出“新品
牌计划”时的方案相比，2.0版本显然对产业
带的关注从个体转向了行业。当时拼多多的
目标是扶持1000家各行业工厂。 从1000家
工厂到100个产业带， 拼多多目光显然更长
远了，表现出将自身的资源优势普惠给产业
带的愿景。

两年来，拼多多虽然没有直接对外喊出
扶持产业带，但在协助代工厂转型时已悄然
培植出了区域品牌，早将产业带烙印在消费
者的认知里。大到以市级为单位，小到单个
产业带，拼多多身影频繁出现在生产端的第
一线。拼多多先后与烟台市、宁波市达成全
面战略合作，将数以万计的工厂整体“搬家”
到拼多多上。例如“宁波优品·云购甬行”系
列活动就覆盖宁波各优势产业集群， 超过
1.5万家宁波企业实现触网。

中国社科院研究员张春宇表示， 随着
“新品牌计划” 覆盖成员逐渐扩大，“新品牌
计划”从带动单一企业逐步转变到带动整体
产业带和区域经济。对区域内从原料、加工
到设计等生产要素进行统一配置，从而大幅
降低区域产业带的综合成本，在规模化的培
育新型国产品牌的同时，拉动了产业带和区
域经济的增长。

产业带似乎承载了电商企业全部的
念头。从头部代工企业到集合工厂资源的
产业带，从扶持代工企业孵化自主品牌到
网罗知名品牌、 新锐品牌以及国货老品
牌，拼多多“新品牌计划”2.0版本显然有
了更大的野心。 向外输出资源的拼多多，
力求在以国内大循环为主体、国内国际双
循环相互促进的新发展格局中， 实现生
产、分配、流通 、消费各个环节的畅通无
阻，以此让供给端与需求端实现循环。

当产业带借着拼多多的力量“疯
长”时，拼多多又先行一步，想让工厂
扔掉拐棍自己跑起来。 授人以鱼不如
授人以渔，在让众多工厂实现从0到1
后， 拼多多让渡了更多的自由给予工
厂，让后者实现多元化发展。从0开始
或许不难，难的是如何实现从1到2的
蜕变。

为此， 拼多多承诺为产业带更大
资源投入： 百亿补贴、 秒拼事业群等
拼多多核心优势资源开始加入“扶持
资源包”， 为企业提供定制化品牌推
广方案。 据拼多多副总裁陈秋介绍，
针对外贸工厂转型， 拼多多已经有成
熟的解决方案。 开拓了专门的绿色通
道， 厂商可以直接、 简单地入驻拼多
多； 平台也划拨了很多流量对接代工
企业， 给初始流量， 帮它们在平台起
步。 此外还在不断完善培训计划，帮
助工厂了解、用好电商平台。

与此同时， 拼多多更是让合作模
式更进一步。“新品牌计划” 刚推出
时， 拼多多主要目标是帮助代工企业
孵化自主品牌， 升级后变成代工企业
自主品牌培育、 知名品牌子品牌打
造、 新锐品牌扶持、 国货老品牌再造

等四种模式。
过去一年多的时间， 尤其是疫情

导致大量企业转向内销市场后， 拼多
多开始与多个产业带、 企业合作试点
探索更多品牌扶持模式， 也已经有不
少品牌在拼多多平台的数据赋能下初
尝品牌甜头。

很多消失大众视野的品牌， 在拼
多多大数据支持下，通过产品升级、调
整定位，重回市场前线。上世纪七八十
年代，上海名媛标配的化妆品牌蓓丽，
此前一直面临品牌老化、 用户流失的
困境，今年5月开始，拼多多与蓓丽团
队合作，借助平台大数据复活老字号，
帮助品牌新生。具体来看，近百名拼多
多数据团队成员和专家， 基于分布式
AI技术， 将每日海量订单的数据转化
为产品洞察， 并根据产品洞察进行具
象转化，最终生成新的选品、功能及定
价策略。

拼多多给制造企业带来了全方位
的解决方案。 不仅联手企业基于用户
消费数据，推出高性价比定制化产品，
快速打造行业爆品， 同时还要提升企
业运营能力， 推动其持续参与各种传
播活动，推动企业品牌获得充分曝光。

从1到2
让工厂自力更生

从代工厂到产业带
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