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电商企业的盈利模式探析——以拼多多为例
苗青萍 孟凡丽

沈阳理工大学经济管理学院，辽宁沈阳，110000；

摘要：近年来，我国互联网和实体经济的联系十分紧密，二者融合发展，为电商企业提供了良好的创业与经营环

境。本文以拼多多为研究对象，通过分析其盈利对象、盈利点、盈利来源、盈利杠杆、盈利屏障五项要素，发现

拼多多在发展中存在用户群体购买力低、收入来源单一、过度营销、产品质量差的问题，并针对这四点问题提出

相应的优化策略：挖掘新用户、拓展收入渠道，优化营销质量、加强产品质量管控。
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引言

近年来，随着互联网的迅猛普及、移动支付工具的

便捷性日益增强以及快递服务的不断精进与优化，加之

公众对高质量生活的追求以及消费模式的转变，如今广

大群众已经能熟练运用网络渠道购买自己心仪的产品。

网购已逐渐演变为人们日常生活中的购物主流形式。这

一趋势极大地推动了互联网领域内电商平台的蓬勃兴

起与发展。在阿里巴巴和京东占据了主要电商市场的背

景下，拼多多从成立到上市三年时间，成为第三大电商

平台，其发展能力超出想象。通过分析拼多多的盈利模

式，发现其优点与不足，进而提出优化建议，希望这对

于其他电商企业找到适合自身的盈利模式具有一定的

参考意义。

1 企业简介

拼多多是上海本土企业，诞生于移动互联网的黄金

时代。起初，它以农产品零售作为起点，深耕细作于农

业领域，创新性地推出了以“拼团”为核心竞争力的农

产品销售新模式，随后逐步拓展为涵盖全品类的综合性

电商平台，并以农副产品为显著亮点，跻身全球领先的

纯移动端电商行列。拼多多追求消费者体验的创新，巧

妙地将“多实惠”与“多乐趣”相结合，为大量的用户

群体持续创造价值。

2 拼多多盈利模式分析

2.1盈利对象分析

盈利对象是企业产品或服务的客户，解决的是企业

向谁提供价值。拼多多从被电商巨头忽视的市场入手，

聚焦于被大型电商企业所忽视的市场领域，特别是聚焦

于三、四线城市及更低层级市场中的消费者群体，他们

往往对价格变动极为敏感。

首先，三、四线城市的人口构成了一个规模庞大的

消费群体，其人口基数远多于一、二线城市。其次，由

于经济和交通发展的限制，这些地区的居民近年来才逐

渐接触网络购物领域，因此市场有巨大的增长潜力。再

者，由于这些地区的消费水平较低，消费者的购买能力

相对有限，所以商品的价格在购买决策中占据了重要地

位。拼多多捕捉到了这个特点，通过拼团购物的模式，

在价格上提供了明显优惠，有效触动了消费者的低价购

买偏好。除此之外，拼多多还致力于优化服务质量、提

供多样化的便捷支付方式，以此作为提升盈利能力的关

键策略。这一系列举措不仅增强了拼多多的市场竞争力，

还使其能够迅速在阿里巴巴、京东等电商巨头的包围中

脱颖而出，占据可观的市场份额，从而实现收益的持续

增长。

2.2 盈利点分析

盈利点是指企业为客户提供能够让企业获利的产

品或服务。在发展初期，拼多多的核心销售策略在于提

供实惠的价格、方便用户获取日常消费品。随着企业的

经营规模扩大，其商品种类与销售范围也同样随之扩大。

不仅如此，拼多多还引入了众多奢华的知名品牌商品，

旨在全方位覆盖并满足消费者的多元化需求。

为深化品牌形象并巩固市场地位，平台积极采取补

贴与让利策略，其中，“百亿补贴”活动尤为引人注目，

彰显了其强大的市场竞争力。针对那些高单价且广受欢

迎的头部品牌商品，拼多多更是加大了让利力度，力求

实现全网最低价，以此吸引并汇聚来自一、二线城市的

大量新用户，进一步巩固了其市场领先地位。

与传统的电商经营模式不同，拼多多取消传统的



聚知刊出版社 2025 年 2 卷 1 期

JZK publishing 社会企业经济发展

80

“购物车”模式，采用一键即购的创新机制，加速了用

户从浏览商品到完成购买的过程，有效缩短了决策路径，

并减少了因迟疑不决而导致的交易流失现象。此外，拼

多多新颖的拼团功能，不仅加速了购物效率，还为用户

带来了更加丰富多元的购物互动体验，打造了一种既快

捷又充满乐趣的购物新模式。

2.3 盈利来源

本质上，盈利的来源探讨的是企业获取收益的具体

渠道与途径。以拼多多为例，主要靠在线营销服务收入

和交易服务收入等盈利。

1）在线营销服务。在线营销服务是指商家在平台

上支付的广告费用，是商家追求更大利润的重要组成部

分，其中广告和推广策略是关键。自 2021 年起，拼多

多实施了针对“百亿补贴”参与商家的收费政策，并相

应提高了入驻的资格标准，该策略成功助力其在线营销

服务收入的显著增长。据拼多多公布的 2023 年财报显

示，在线营销服务和其他服务的收入为1535.41 亿元，

同比增长 49%。由财报可见，拼多多营收持续高速增长，

在线营销服务收入做出了最大的贡献。

2）交易服务收入。该项收入是指拼多多对于在该

平台销售的商家，依据其销售额按比例抽成的机制。当

消费者在平台上顺利完成一笔交易后，拼多多会根据该

笔交易总价值的百分之零点六（即 0.6%）来计算并扣除

相应的佣金费用。此外，拼多多还需向第三方支付机构

支付一定的结算手续费，尽管在某些情况下，当平台的

支付交易量达到一定规模时，可能会享受到一定的费用

折扣，但即便如此，在扣除完这笔支付费用之后，交易

服务所带来的实际收入也往往显得相对有限。因此，尽

管交易服务收入是拼多多商业模式中不可或缺的一环，

但其对整体盈利的贡献相对有限，并不作为拼多多的主

要营收来源。据财报显示，拼多多 2023 年来自交易服

务的收入为940.99 万元，同比增长 241%。

2.4 盈利杠杆分析

盈利杠杆是指公司为吸引客户而采取的一系列战

略行动，将利润目标与盈亏平衡点挂钩，并利用各种 "

杠杆机制 "来增加利润。在公平竞争市场中，企业都会

采用不同策略来达到提升收益的目的。

拼多多借助第三方小程序、公众号等新兴媒介，简

化了用户的参与流程，从而吸引了更多用户，为平台积

累了一定的用户基础。同时，该平台经常推出限时活动

与限量抢购活动，利用时间的紧迫感激发用户购物欲望。

此外，拼多多开发许多特色功能，如通过“拼小圈”可

以看到好友分享的购买记录，为用户的购物提供参考。

值得一提的是，拼多多不同于其他电商企业的购买方式，

它有三种购买模式，即单独购买、加入拼团及发起拼团，

让消费者在对比中选择最优惠的方案。相较于阿里巴巴

和京东等传统电商不同，拼多多能深入洞悉并精准把握

用户的消费心理，这是拼多多的优势所在。

此外，拼多多通过赞助热门综艺节目的方式增加品

牌曝光程度。其广告语“八亿人都在用的拼多多”，不

仅极具吸引力，还精准捕捉了消费者的心理误区和群体

效应倾向，以更为鲜明直接的方式烙印在消费者脑海中，

从而有力地推动了平台的知名度飙升与访问量的激增。

2.5 盈利屏障

竞争力的核心决定它的盈利能力的大小和长久性，

它就像是公司盈利能力一道防线，它能够阻挡竞争者的

进攻，这种能力使拼多多从竞争对手中脱颖而出，确保

长期发展。本文认为拼多多的核心竞争力有以下三点。

1）低价优势。与阿里巴巴和京东等电商巨头的策

略不同，拼多多以低价的名头吸引流量并转化为实际销

售。这种新型的促销模式，被称为“长尾理论”。拼多

多巧妙运用远低于市场价的商品作为诱饵，吸引大量用

户涌入平台，在此基础上，平台能够向商家出售广告位，

实现盈利增长。此外，消费者倾向于通过社交平台分享

链接给亲朋好友，从而以更优惠的价格购买商品，这种

基于社交网络的病毒式传播，不仅帮助拼多多节省了传

统广告开支，还激发了连锁反应般的口碑效应，即一人

分享，十人知晓，十人再传百人，极大地促进了平台的

用户增长与收益提升。

2）技术优势。拼多多作为桥梁，紧密联结着消费

者与商家，它凭借创新的科技力量驱动着企业业绩的稳

步增长。具体策略涵盖：利用大数据资源，分析顾客购

物喜好，从而为其推送个性化产品；同时，积极采纳人

工智能与机器学习技术，不断优化顾客的购物体验。此

外，该平台还依托前沿科技，构建起一个详尽的消费者

行为数据库，实现对消费者喜好、需求乃至企业盈利潜

力的全面洞察，为精准营销与业务优化提供坚实支撑。

3 拼多多盈利模式的潜在问题
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3.1 客户群体购买力较低

拼多多凭借其在三、四级城市的坚实根基迅速崛起，

以经济实惠和性价比极高的特性成功切入市场。然而，

受限于其用户群体在消费能力上的相对局限性，拼多多

的人均交易金额始终未能超越电商巨头阿里巴巴。据数

据显示，阿里巴巴、京东与拼多多的人均消费支出分别

达到了 9267 元、5760 元和 1720 元的水平，拼多多购物

者的平均消费水平仅相当于阿里巴巴的约三分之一，同

时也不及京东的五分之一，凸显出其消费群体整体购买

力较为有限的特点。

3.2 收入来源较单一

通过分析拼多多的营收结构可以发现，在线营销服

务占据总收入近八成比例，是拼多多最主要的收益支柱。

与阿里巴巴和京东相比，拼多多的主要营收来源过于单

一。阿里巴巴和京东的营收渠道除了在线营销服务还包

括：菜鸟裹裹、京东物流等。若拼多多仅限于依靠提供

网络营销服务获得利润，会加大其经营风险，因此，拼

多多需开辟多元化收入途径，从而丰富其盈利途径，以

确保利润来源更稳定。

3.3 过度营销引发反感

拼多多在电视、各类节目、应用等各种平台上投放

广告，制作各种具有迷惑性的广告横幅，让用户被动下

载，提高公司知名度。此外，拼多多还依靠社交模式，

利用用户的个人社交网络传播热潮，从微信中获取巨大

的用户流量。然而，这种长期的病毒式营销难免会引起

消费者的反感。红包活动曾在微信上风靡一时，但近来

也有逐渐淡出的趋势。长期消费用户人脉关系而进行营

利是不可取的。

3.4 产品质量不佳

拼多多平台上售卖的商品在品质方面难以获得保

障。这主要归因于该平台汇聚了大量中低端商家，他们

倾向于提供低价商品，而高端品牌商品的选择相对匮乏，

导致商品结构层次不够鲜明，从而限定了其吸引的消费

群体范围。如此，产品质量方面就有了不稳定因素，像

一些资金不足、信誉无保障、供应链不稳定的商家，在

缩减成本的过程中，使用质量不达标或假冒的原材料，

以低劣冒充优质、以次品充当优品，以此获取利润。这

严重损害了消费者的购物满意度和拼多多的品牌形象，

使平台用户的忠诚度降低。

5 拼多多盈利模式的优化建议

5.1挖掘新用户

随着拼多多在三四线市场逐渐稳固市场地位，公司

需要增加用户数量，扩大收入规模。在近年国内、外整

体经济萧条的大环境下，商品价格低的策略对于部分追

求低价而品质要求不高的客户具有吸引作用，因此，拼

多多可以在稳固其作为中低消费能力用户首选平台地

位的同时，实施一系列举措，为其电商平台注入更为强

劲的品牌影响力，吸引来自不同消费层次的新用户群体。

如拼多多启动的“2022 多多新国潮”行动，据报告显示，

在国潮消费区域中，新一线和二三线城市的增幅最为显

著，订单规模占比超过全国的50%。这有助于拼多多发

展新一线及二线城市的消费市场。此外，鉴于阿里巴巴

和京东为了进入下沉市场而专门开发了“淘特”“京喜”，

拼多多是否可以为进入中高端市场开发一个软件。

5.2 增加收入渠道

拼多多收入来源较单一，因此，公司应主动探索并

实施多元化的发展战略，挖掘新的盈利增长点。比如，

拼多多可以加深与中小厂商的合作关系，打造双方共赢

的平台，筛选并助力优质中小企业的成长，不仅助力其

借助平台资源、资本及技术力量实现快速成长，也为自

身开辟多元化的营收路径，促进双方共同发展。此外，

拼多多还可以拓展线下业务版图。如此不仅可以开发新

的客户群，拓宽收入来源，还可以打造品牌声誉，逐步

扭转用户固有的观念，加深用户对平台的信赖感，使用

户更放心地在拼多多平台上购买商品。

5.3 优化营销质量

根据消费者反馈，“拼多多”以不实宣传的手法投

放广告，通过这种策略诱使消费者非自愿下载应用或未

经许可跳转进入“拼多多”App 中，不仅没有达成预设

的推广成效，反而对潜在用户群体造成了不良的心理感

知与体验上的负面影响。因此，“拼多多”应减少此类

广告的投放，应着力打造品牌口碑，通过提升用户体验

与口碑来赢得市场的认可与信赖。

5.4 加强商品质量管控

首先，拼多多需强化商家入驻审核的流程，提升入

驻门槛，针对商家热销商品，派遣专业团队实施抽样检

测，以此确保商品质量。同时，增设消费者举报渠道，
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严厉惩处销售假冒伪劣商品的商家，并将其纳入失信名

单。其次，平台应实施正向激励机制，对信誉及口碑优

良的商家给予认可与奖励。以及在促销活动中优先展示

其商品或提供资金补贴等优惠政策。此外，为了进一步

优化用户的购物体验与产品使用感受，拼多多可以采用

先进的动态监控与评估技术，不断提升服务品质。最后，

通过丰富平台的产品种类，特别是引入更多高品质商品，

来重塑平台形象，有效改善用户对平台混杂品牌及假货

泛滥的既有印象，树立高品质购物平台的良好口碑。

参考文献

[1]刘楚璇.大数据时代下拼多多盈利模式分析[J].产

业创新研究,2022,(22):151-153.

[2]杨倩.拼购社交电商用户复购意愿影响因素研究—

—以拼多多为例[J].物流科技,2021,44(12):61-65.D

OI:10.13714/j.cnki.1002-3100.2021.12.038.

[3]张宇瑄.拼多多电商平台盈利模式及社交营销策略

研究——以社交营销策略为例[J].商展经济,2024,(0

3):43-46.DOI:10.19995/j.cnki.CN10-1617/F7.2024.

03.043.

[4]李雨欣,张桓森.拼团购物电商平台发展现状与对

策——以拼多多为例[J].商场现代化,2022,(01):24-

26.DOI:10.14013/j.cnki.scxdh.2022.01.009.

作者简介：苗青萍（1999—），女，山东省济南市人，

沈阳理工大学，会计专业硕士研究生，研究方向：财

务管理.

通讯作者：孟凡丽（1976—），女，黑龙江省七台河

市人，副教授，硕士生导师，研究方向：电子商务。


	电商企业的盈利模式探析——以拼多多为例苗青萍 孟凡丽

