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百事生可乐开打“气泡战”会员变身 WPS套路不变
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会员三合一

“之前我总是纠结买哪个， 现在可以
全部都要了。”4月17日WPS宣布会员体
系升级后，网友在社交平台留言。

升级前，WPS向用户提供三种会员
服务：超级会员、WPS会员、稻壳会员。
WPS会员主打功能型， 稻壳会员侧重
素材，超级会员兼具功能和素材，最全
也最贵。

升级后，WPS会员、稻壳会员、超级
会员合并为WPS超级会员， 用户可以选
择更适合个人日常使用，满足办公、学习
日常需求的基础套餐，或包括教学、个人
商用等专业权益，更适合有专业办公需求
的Pro套餐。

具体到权益，基础套餐的权益与原超
级会员权益基本一致， 同时享有功能权
益、 资源权益、 云空间365G（仅个人账
号），Pro套餐在基础套餐的基础上增加了
专项权益，如云空间总量扩大至1T，新增
教学权益包和个人商用权益包，全文翻译
页数从每月100页增至500页。

北京商报记者更新至最新版WPS发
现， 会员购买页面已随之调整， 只显示
WPS超级会员和超级会员Pro两种会员
服务。原会员升级新会员可以通过换算时
长、支付差价两种方式。

根据WPS会员规则， 如原会员不升
级到新会员，可以一直正常使用原会员产
品直到有效期结束。自动续费订单，将会
一直按原价格自动续费， 续期原会员。新
会员上线后，新增的权益只有新会员可以
使用。

整合为哪般

“WPS应该是结合大众使用习惯做
的会员调整，首先是通用需求，再是非普
遍性的个性化需求。等于过去用户安装软
件时的‘典型安装’和‘个性化自定义安装’
两种形式。在分割形式上更合理，通用+专

项自由组合选择更多，更清晰地定义主流
的几种个性化需求。” 上海财经大学电子
商务研究所所长崔丽丽向北京商报记者
解读。

她猜测，WPS这类通用型应用或服
务，可能通过这种方式，吸引对多种个性
化服务都有需求的用户，付费规模或许比
以往更高。

2022年金山办公营收38.85亿元，扣
非净利润9.39亿元，两个数据均实现同比
增长；国内个人办公服务订阅业务贡献营
收20.5亿元，依然是金山办公的最大营收
来源，同比增长39.91%。

易观合伙人、易观企业数字化中心负
责人张澄宇并没有把会员调整和营收直
接联系在一起，他告诉北京商报记者，“从
企业角度看， 这次会员体系调整是希望
用统一 ID把自身的产品体系串联起来
的，这样可以起到交叉营销作用，更重要
的是对于会员用户的画像可以更加立体
和精准，为以后数据驱动的会员增值服务
打下基础”。

张澄宇不认为这是行业统一的趋势，
统一ID的前提是企业自身的产品、服务和
受众都是相对统一的，否则统一会员体系
是没有可行性的。

“会员升级是趋势， 新会员体系更简
单，还有单项权益包。用户如果只想单独
为某类功能付费也能满足。” 谈及此次会
员升级的原因，WPS相关人士这样说。至
于都有哪些单项权益、是否包括无水印下
载海报权益，该人士仅表示，后续在个人
会员中心就能查看。

之所以强调海报权益， 是因为从
2021年起多位用户就因此苦恼不已。

“本人长期使用WPS， 我需要用到
的部分为金山海报，去年（2021年）购买
2年超级会员之后， 金山海报可以下载
无水印图片，今年（2022年）9月每天只
能下载3张，到了10月，更是无法下载无
水印图片了，现在又提示，需要再掏钱
才能用。” 一位用户在2022年10月中旬
吐糟。

专项权益成谜

今年3·15期间，北京商报记者体验发
现， 当时WPS的用户个人页面显示有三
种会员类型：超级会员、WPS会员、稻壳
会员，并无其他增值服务的购买入口和提
示，主打素材的稻壳频道也无额外增值服
务购买提醒。

但进入稻壳频道的海报入口， 页面右
上方出现了“开通商用特权”的红色提醒。
按照WPS客服的解释， 商用特权就是海报
特权包。“目前稻壳会员不享有每天3张无水
印导出海报功能了，您使用海报需要购买海
报特权包的。海报特权包对每天无水印导出
海报的次数没有限制。”WPS客服解释。

北京商报记者登录WPS时页面还曾
弹出这样的介绍： 体验稻壳会员特权享
60+资源特权， 其中就包括金山海报，并
没有特别注明金山海报是第三方平台。

对于WPS稻壳会员里究竟有无金山
海报权限？金山办公相关人士当时向北京
商报记者回应：“金山海报和WPS稻壳会
员并不互相包含， 权益包里写得很清晰，
用户下单前不会出现这个页面，因此不会
事前误导用户。现在用户登录WPS时，这
个页面没有复现，我们判定是属于少量版
本登录时出现的错误页面。”

此次会员体系调整后，新会员的两种
套餐中并没有提及海报功能，也没有提醒
用户无水印下载海报需要额外付费。对
此，WPS相关人士仅告诉北京商报记者，
海报会有单独的权益包。

或许和小众的海报功能相比，AIGC
（人工智能生成内容） 功能占据了金山办
公更多的精力。

在WPS会员体系升级海报最下方，
WPS透露超级会员将全面嵌入AI能力。
不久前， 金山办公CEO章庆元也谈及金
山办公实现AIGC的方式： 和技术服务商
合作、投资创业公司。

当下金山办公的老对手微软推出了
Microsoft�365�Copilot服务， 可辅助用
户在Microsoft�365应用和服务中生成文
档、电子邮件、演示文稿等，百度、阿里官
宣AI大模型时，均展示了AI办公能力。

“金 山 办 公 的 首 要 挑 战 肯 定 是
Microsoft�365�Copilot在技术和产品化
上的先发优势， 中短期内WPS肯定是跟
随者。”张澄宇表示，机会来自于Copilot
产品的迭代周期以及在中国本土化突破
的时间，这给WPS推出AIGC产品体系提
供了窗口期。

北京商报记者 魏蔚

无糖碳酸的风吹了这么久， 百事可乐终于
坐不住了。4月17日， 北京商报记者从百事可乐
官方获悉， 百事可乐新推出了“百事无糖生可
乐”，与普通可乐相比，无糖生可乐口感更强烈，
这被业界认为是， 为对应元气森林等无糖气泡
水的竞争威胁， 百事可乐要打一场碳酸领域的
“气泡反击战”。

随着消费理念不断更新， 饮料市场不断孵
化出新品类新品牌， 而碳酸饮料的市场占比却
逐年下降。当市场份额下滑叠加成本上升，碳酸
饮料巨头百事可乐也需要做出改变。然而，面对
国内风起云涌的饮料市场竞争， 无糖生可乐会
是百事搅动碳酸饮料行业的一次试水吗？ 它又
能为百事带来多少新的生机？

碳酸新赛道

“生可乐已进行宣传推广，具体铺货渠道还
未全面展开。”根据百事可乐官方工作人员的说
法，生可乐已经开始进行部分渠道铺货。北京商
报记者在线上搜索发现， 目前百事无糖生可乐
已上架天猫超市， 售价47.9元/330ml×12罐、
49.9元/500ml×12瓶。

生可乐是什么？ 在百事可乐官方工作人员
的介绍中， 生可乐在行业内并没有统一的定义
或用量标准，通常是代表一种特别的口感，百事
无糖生可乐是开创性升级放大了碳酸的爽快，
代表口感更爽。也就是说，生可乐气更足、口感
更强烈。

百事推出无糖生可乐， 被业界视为要打一
场“气泡反击战”。这是因为“气更足”“口感更
强”的产品介绍听起来有些熟悉。今年2月，元气
森林以“气更足”为核心升级了气泡水，之后宣
布升级0糖可乐气泡水，口感气更足，彼时，业界
猜测元气森林是将竞争矛头直指“两乐”腹地可
乐市场。

实际上，随着近几年国内消费理念不断更新、
饮料市场不断孵化出新品类新品牌， 碳酸品类正
受到无糖饮料、气泡水等争抢市场份额的考验。

根据前瞻产业研究院数据，碳酸饮料在软饮
料行业的占比呈下降趋势，2005年市占率为
23%，2021年下降至16.98%。 华经情报网数据显
示，1980年至今， 碳酸饮料行业的发展历程已经
迈向第三个阶段，市场出现萎缩，销量逐渐下滑。

碳酸饮料巨头们也意识到这样的市场情
况，并进行各种尝试，但效果甚微。巨头之一可
口可乐早在1982年就推出首款无糖健怡可乐，
2005年又推出了零度可乐， 但始终没有形成无
糖可乐的爆发。根据数据，2005年可口可乐推出
零度可乐系列的同期， 健怡可乐销量出现大幅
下滑。

在业内看来， 健怡和零度的出现虽然是从
考虑健康角度出发， 但是影响了消费者喝可乐
的核心需求。 可乐在消费者心中的认知难以打

破， 而健怡和零度版本口感并没有做到高度还
原，有不少消费者反映口味淡化很多，这在一定
程度上导致销量下滑。

如今，健怡和零度市场情况依然难言乐观。
据前瞻产业研究院数据，2021年碳酸饮料品牌
排名中，雪碧、可口可乐、百事可乐占据前三，元
气森林排在第五，百事可乐的美年达、七喜与可
口可乐的芬达均排在其后， 而健怡可乐和零糖
可口可乐都在前十开外。

百事无糖生可乐的推出， 被视为可乐概念
的一次创新，为碳酸品类找寻新发展赛道。

加码中国市场

在此之前，百事可乐已经在日本推出过生可
乐， 这一次选择在国内首次推出无糖生可乐产
品，背后是百事希望在中国市场寻找更多可能。

百事公司董事长兼CEO龙嘉德曾公开表
示：“中国是百事公司在所有全球新兴市场里，
为数不多在全年取得两位数有机增长率的市
场。在咸味零食和饮料领域，百事公司较前一年
均获得了更多的中国市场份额。”

根据百事发布的2022年财报， 过去一年营
收863.92亿美元， 同比增长8.7%； 归母净利润
89.1亿美元，同比增长16.96%。其中，百事公司
的亚太、 澳大利亚和新西兰以及中国地区全年
净收入增长3.7%； 中国市场收入按年增长
2.72％至27.52亿美元，占百事总收入的3.19％。

这样的业绩或许与去年的一次提价有着或
多或少的关系。受成本压力影响，2022年二季度
百事出现增收不增利的情况， 归母利润减少了
39.4%。

或许是为了缓解成本带来的压力， 百事可
乐选择提价。2022年4月， 百事饮品发布涨价告
知函称：“基于原料/运输/能源等成本持续高涨
及我司优化升级产品带来的成本上升， 自2022
年4月1日起，对百事/无糖/美年达、佳得乐/果缤
纷/纯水乐气泡水等产品供应价格进行调整。”

此次在中国市场推出国内首款无糖生可
乐， 被业界认为是百事在中国市场进一步进阶
探索，为品牌发展寻找新的增量。不过，面对国
内风起云涌的饮料市场竞争， 仅靠生可乐这一
种新概念能够为百事可乐带来新生机吗？

中国食品产业分析师朱丹蓬表示， 碳酸给
消费者的是一种特有的愉悦感， 这种口感是与
其他品类不同的特点。 所以百事推出气更足的
生可乐，其实就是让碳酸的愉悦感增强，是对国
人消费需求变化的敏锐度。

战略定位专家、 九德定位咨询公司创始人
徐雄俊认为， 生可乐概念确实能够适当地缓解
一些百事可乐的压力， 毕竟也是顺应消费者的
需求。但要整体提振碳酸饮料的下滑颓势，难度
还是比较大，产品本质的认知还是很难改变的。

北京商报记者 郭秀娟 张函

2023年4月17日，“推动网约车平台降低
过高的抽成比例”的话题一出，社交平台上又
热闹起来，用户清一色支持，就像此前相关话
题上热搜时一样。

监管部门对交通运输相关平台企业高抽
成的关注也不是一天两天了。

2021年交通运输部印发的《关于维护公
平竞争市场秩序加快推进网约车合规化的
通知》明确，各地交通运输主管部门要积极
会同有关部门指导督促网约车平台公司依
法合规用工，科学制定平台派单规则，规范
定价行为，完善利益分配机制，降低过高的
抽成比例。

2022年 7月，交通运输部公布，网约
车各主要平台公司的抽成比例上限在

18%-30% 。各主要平台公司均已通过应用、
App等形式向社会主动公开了计价工作，在
驾驶员端实时显示抽成比例， 并按照要求设
计了包括乘客支付总金额、驾驶员劳动报酬、
抽成比例和抽成比例的计算公式等信息在内
的界面。

这次交通运输部印发方案， 目的是推动
网约车和道路货运新业态平台公司降低平台
过高的抽成比例或者会员费上限， 并向社会
公开发布。

根据方案的进度安排，2023年5月底前，
各城市交通运输主管部门督促在本地运营服
务的各网约车平台公司与从业人员代表、行
业协会等沟通协商， 保障从业人员合理劳动
报酬水平； 主动向社会公告降低本企业过高

抽成比例上限的工作安排。 各主要网约车平
台公司基本完成降低过高抽成比例上限有关
工作。

2023年9月底前，交通运输部组织对落实

工作情况进行评估和总结， 将宣传推广各地
及企业推进降低过高抽成比例、 保障交通运
输新业态从业人员权益的典型经验做法。

针对道路货运新业态平台公司， 方案要

求2023年5月底前，相关省级交通运输主管部
门组织在本省份注册的货运平台法人公司，
与货车司机、行业协会等沟通协商，降低过高
的抽成比例或会员费上限， 保障货车司机合
理收入； 主动向社会公告本企业降低过高抽
成比例或会员费上限的承诺。

究竟目前网约车和货运平台对司机采
取怎样的抽成模式？ 抽成区间在什么水平？
截至北京商报记者发稿，主流平台企业均保
持沉默。

根据哈啰出行相关人士2022年7月透露
的信息，“15%这个抽成比例不分权重不分区
域， 目前我们是按照平台技术和信息服务的
成本设定的”。曹操出行当时采用统一抽成比
例，T3的抽成比例还会根据不同因素变化。快
狗打车财报信息显示， 截至2021年快狗打车
在中国内地的抽佣率为12%。

“规则细化、 监管常态化是网约车和货
运平台企业健康发展的前提，意味着行业进
入良性、可持续发展阶段。对于重视服务质
量、维护乘客利益的企业而言，行业透明化
意味着发展机遇。” 比达咨询分析师李锦清
表示。

北京商报记者 魏蔚

WPS会员体系调整后，还是有增值服务“藏”在会员权益外。4月17

日，WPS宣布将原WPS会员、稻壳会员、超级会员合并为一个新的会员

服务———WPS超级会员。但最新版WPS的会员服务购买页面，依然没有

提醒用户海报特权包需要额外付费。“套娃式” 付费被用户吐糟一年多，

为何不借此次调整在显要位置解释清楚？WPS母公司金山办公相关人

士仅回应：海报会有单独的权益包。

抽成比例再次成为监管部门关注重点。4月17日， 交通运输部印发了2023年推动交通运输新业态平台企业降低过高

抽成工作方案（以下简称“方案”）。方案旨在推动主要网约车和道路货运新业态平台公司降低平台过高的抽成比例或者会

员费上限，并对网约车和货运平台公司保障从业者合理收入等工作的具体节点做出安排。按照2022年7月交通运输部公

布的数据，当时网约车各主要平台公司的抽成比例上限在18%-30%。针对上述工作方案，快狗打车相关人士向北京商报

记者表示，“积极拥护，配合工作”，其他网约车和货运平台企业暂未披露对司机的最新抽成比例和模式。


