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消费周刊

高度一致的“普惠”价值观
拼多多和格兰仕有诸多相似之处。

40年间，格兰仕秉持“让消费者买到最

物美价廉产品”的理念脱颖而出，扛过

众多国际品牌的“围剿”，直至登顶全球

市占率第一；拼多多则坚持“普惠”的理

念，深入推动产业供应链重构，持续为

消费者创造平价高质的商品，藉此成为

电商行业新的领军者。

“消费者导向”的核心理念，使得两

家企业拥有很多共同话题。梁昭贤表

示，团队深入研析了拼多多的模式和前

景，“拼多多超越常规的思维和拼搏精

神，非常值得尊敬，我们今天来到这里，

就是希望能一起‘拼’，携手为社会经济

的发展作出更多贡献”。

高速发展之间，拼多多也遭遇了一

些非正常竞争。对此，梁昭贤认为这些

都是阶段性的困难，“相信一些社会偏

见也是短暂的”。

梁昭贤经历甚至主导过最激烈的

行业竞争，深知竞争手段只是局部，创

造价值才能长久。40年的发展历程中，

格兰仕经历了各种恶意竞争、困难以及

挑战，但从未放缓发展的脚步。

家电是中国最具国际竞争力的

行业之一，格兰仕在其中扮演了重要

角色。创始人梁庆德曾一手将微波炉

系列产品从高不可攀的售价拉回国

民平均消费线，并在一定程度上推动

了家电产品的市场价格集体回归使

用价值。

格兰仕出现前，一台微波炉的售价

是3000元，相当于当时普通职工一年的

收入，格兰仕通过持续改进升级产业，

将行业的价格拉至最低300元的区间，

使其成为人人买得起的国民产品。

由于打破了行业高利润的传统，格

兰仕遭遇了美日韩企业多轮“围剿”和

公开挑衅，但这个“行业公敌”赢得了亿

万消费者的欢迎和支持，业务遍布全球

超过200个国家和地区，市占率始终保

持全球第一。

格兰仕是“去品牌溢价”的坚定推

动者。发展历程中，格兰仕从未大规模

投资于品牌营销，始终强调产品至上，

通过最好的用户体验创造价值。

高度一致的企业价值观，为格兰

仕和拼多多的全面合作奠定了扎实的

根基。

懂产品更懂人性
2018年3月，梁昭贤提出了“国民家

电”的战略方向，指出格兰仕的产品不

仅要进一步普及到千家万户，还要让消

费者“买得开心，用得开心”。

梁昭贤表示，要实现商业模式的创

新，就要“从工厂到消费者，再从消费者

到工厂”，在实现“互联网+制造业”融合

的同时，满足消费者个性化需要，从而

为企业注入动力，为消费者带来新鲜的

体验。

拼多多是电商C2M战略的领导者，

去年底，平台推出“新品牌计划”，通过

需求大数据指导优质工厂培育新产品

和新品牌，该战略在互联网和制造业内

引发强烈反响。

在本次战略合作会上，拼多多和格

兰仕团队深入探讨了定制化产品的可

行性方案。格兰仕生活电器营销部总监

吴毅表示：格兰仕将拿出最好的产品，

给予最大的支持于拼多多平台。双方将

联合推出定制化产品，满足不同地区消

费者的差异化需求。

格兰仕在全球设立的10多个研发

中心，将为双方联合开创新品类、新产

品提供鼎力支持。

达达表示，拼多多和格兰仕的深

度合作，不止围绕商品、营销和用户，

也不止于当下。双方将着眼3-5年的发

展，在产品创新层面持续投入。拼多多

会持续倾斜资源予以支持，不会局限

于短期利益。

作为新电商模式的开创者，拼多多

被认为不仅为消费者带来了实惠的商

品，更创造了有趣互动的购物体验。第

三方数据显示，拼多多在用户日均使用

时长、打开次数、用户留存度等各项重

要指标上，均维持大幅领先，展现了极

强的用户黏性。

这种开拓性的经营理念，不仅引领

了电商行业的变革，也给了品牌方很多

启发。格兰仕CIO（首席信息官）Alice

表示，团队调研结果显示，很多拼多多

用户分享“砍价”、“拼单”和“种树”，不

仅仅是为了实惠，更多是为了朋友之间

的互动和乐趣，这一点在年轻用户身上

体现得尤为明显。

对此，拼多多家电业务负责人涌泉

表示，拼多多不仅是单纯销售商品，还

包含了很多用户互动和娱乐游戏，希望

搭建一个超级乐园，让用户在购物中扩

大社交、找到乐趣，藉此释放电商行业

增量市场的潜力。

携手开拓增量市场
格兰仕深耕家电零售渠道40年，拼

多多则被认为开拓了新的品牌下沉通

道，在本次战略会上，双方也就零售渠

道的变迁展开深入讨论。

过去的发展历程中，格兰仕秉持

“只有世界的，才是民族的”观念，致力

于打造具有世界竞争力的民族品牌。凭

借领先的产品和灵活的市场机制，格兰

仕在国际市场势如破竹，在多个地区保

持市占率领先。在此基础上，集团希望

进一步拓展国内渠道。

“自去年提出‘国民家电、品质生

活’新战略以来，格兰仕取得了不少成

效，我们要把更多一流产品，通过更多

好平台，推送给消费者。”梁昭贤表示。

达达分析表示：“产业更迭中，品

牌尤其是家电品牌的通路随时在变

化。传统电商的家电类产品主战场在

一二线城市，下沉市场开拓有限。以

前，品牌都是随着商超和专营店下沉，

随着三线及以下城市居民消费力的持

续增强，品牌商家愈发重视下沉用户，

拼多多则在品牌下沉过程中发挥了重

要作用。”

QuestMobile最新发布的“下沉市

场报告”显示，截至2019年3月底，移

动互联网三线及以下城市的用户规模

达6.18亿，存在巨大的人口红利。拼多

多下沉市场增量月活用户同比净增

5880万，继续大幅领跑电商行业，新

增用户大于行业整体净增规模，是淘

宝的2.33倍。

除下沉增量市场外，达达还谈到了

拼多多年轻用户群体的品牌倾向。据极

光大数据显示，拼多多是年轻群体占比

最大的互联网应用之一，“95后、00后”

用户占比达43%，规模超过1.6亿。

“在年轻群体和下沉市场中，拼多

多拥有最适合强化品牌认知和消费潜

力的人群。我们相信，随着平台持续高

速发展，拼多多有能力改变某些行业的

格局。”达达表示。

截至2019年3月底，拼多多已经拥

有超过4.3亿年活跃买家和2.9亿月活跃

用户，平台也相继扶持孵化了一批新品

牌。对此，达达表示，每一次零售渠道的

变迁，都会出现一批新品牌，相信随着

新电商的崛起，也会涌现出老品牌的新

品类、老品类的新品牌。

电商年中狂欢前夕

拼多多与格兰仕为何达成战略合作
5月28日，家电品牌格兰仕集团董事长兼总裁梁昭贤率队造访拼多多总部，正式建立长期全面

战略合作关系。双方将倾斜顶尖资源，携手为全国消费者创造最优质的产品和服务。
拼多多联合创始人达达表示：“格兰仕改写了世界家电产业的格局，是一家值得尊敬的民族品

牌。拼多多将携手格兰仕打造电商&家电领域的合作典范，围绕新品类、新产品展开联合创新，满
足全国消费者的深层次需求。”

梁昭贤表示：“拼多多拥有长远的战略眼光，正致力于追求有质量的增长，格兰仕将会参与其
中，义无反顾地给予支持。”


