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尽管有些人可能不愿意承认，但是，618
正在发生着潜移默化的变化却是一个不可
被忽视的现象。现在的618早已不再是巨头
们的角斗场，越来越多的新玩家开始加入到
了这场战役里，并且以曾经的巨头无法模仿
的方式不断证实着自己的存在。抖音、快
手、拼多多等新生的玩家正是这些新玩家的
突出代表。

在今年的 618，我们除了看到传统巨头
们之间的口水战，更多地看到的是新晋玩家
们的一些新玩法。对于一个看惯了俗套的
人来讲，对于这些新的玩法，我是相当赞同
的。在我看来，618不应该是巨头们的表演，
而是需要有更多新元素的加入，只有这样，
618才不仅仅只是一个巨头们秀肌肉的战
场，而是真正变成一个可以推动行业发展，
影响人们生活方式的存在。

于是，我们不禁要问，618究竟是谁的天
下？至少从今年 618的表现来看，我并不认
为 618仅仅只是一些传统巨头的专属，越来
越多的新玩家不断给这个节日加入新的元
素和新的玩法，从而让它在新的起点上，开
始扮演新的角色和任务。从这个角度来看，
618早已不再是巨头们的专属，而是变成了
一个新旧玩家们交替的时间节点。

618里，新玩家的表现更加亮眼
以往，我们看 618多半是看电商平台们

之间的流量争夺战，于是，很多人开始担心
所谓的 618会变成巨头们的专属，新生的玩
家加入门槛将会越来越高。而实践则正在
证明，618并不是巨头们的专属，而是变成了
一个新旧玩家交替的重要的时间节点。

可能很多人并不认同这种看法，他们认

为电商巨头们之间的战役依然是618的重头
戏，但是，我们需要明白的是，在这些巨头们
的口水战的背后其实是新玩家的崛起。因
为说到底，电商其实依然是一个流量的买
卖，说得再直白一些就是流量在哪里，电商
的重心就在哪里。虽然传统的电商巨头依
然凭借着先发优势占据着电商市场的流量
优势，但是，我们同样需要看到的是他们所
面临的流量的天花板越来越近。

如果仅仅只是依靠传统的模式来进行
618的操作，传统的电商巨头仅仅只是在既
有的领土上进行相关的操作，对于外部领域
的拓展则是捉襟见肘的。以现在比较风靡
的直播带货为例，虽然直播带货的衍生发展
是在传统电商平台进行的，但是，传统电商
平台借助直播带货仅仅只是做了流量激活
的任务，并未实现真正意义上的流量拓展。
对于亟待需要新的流量来进行破局的传统
电商巨头来讲，带火了直播带货，可谓是毁
誉参半。

因为直播带货并没有帮助他们实现获
取新流量的任务，但是，却完成了他们激活
内部流量的任务，对于亟待需要新流量不断
加入的传统电商平台来讲，直播带货的火爆
其实并不是一个一本万利的买卖。反观新
玩家，虽然他们加入直播带货的时间并不如
传统电商巨头早，但是他们的后发优势却是
非常巨大的。

另外，对于新的玩家来讲，他们并没有
所谓的流量包袱，无论是直播带货，还是短
视频，他们的每一次尝试仅仅只是在探索新
的领域而已。从这个角度来看，直播带货对
于新的玩家来讲则是一个一举多得的尝

试。通过直播带货，他们不仅为自己找到了
新的变现方式和方法，而且他们还拓展了自
己的流量池，让更多关注直播的人加入到了
自身的生态体系当中，弥补了以往的短板。

以抖音、快手为代表的短视频平台为
例，以往，我们对于他们的认识就是简单的
短视频平台，这些平台的变现模式多半是通
过短视频来实现的。当人们对于短视频的
认识开始深入之后，对于抖音、快手的质疑
开始越来越多。当直播带货出现之后，我们
看到的是这些短视频平台开始加入到了直
播带货的阵营当中，凭借着他们在短视频上
的流量积累，直播在一定程度上扮演了弥补
自身内容短板和变现短板的任务，并且开始
成为这些短视频平台新的增长极。

单纯地从流量的角度来看，618其实正
在完成从传统电商平台向新生的短视频平
台的迁移。可以遇见的是，如果传统电商平
台无法找到新的流量获取方式，仅仅只是用
直播带货来激活现有的流量，那么，当平台
上的用户对于直播带货不再体验感下降时，
他们依然会面临直播带货火爆之前的困境。

除了流量这个电商的根本点正在发生
迁移之外，以拼多多为代表的新生的电商玩
家同样开始在流量之外的领域里不断挑战
着传统电商的地位。在我看来，现在拼多多
的战略重点并不在流量上，因为现在的电商
市场早已过了以流量来实现爆发式增长的
时代，而且拼多多所聚焦的下沉市场早已从
蓝海演变成了红海。

透过今年的 618，我看到的是以拼多多
为代表的新电商玩家开始不断精耕电商行
业本身，通过对电商业务本身的不断精耕细
作来寻找新的机会。有一个特别明显的现
象就是拼多多在今年的618推出的百亿补贴
计划。按照我们对于 618的经典定义，所谓
的 618其实就是年中大促的机会，实惠才是
618之所以生长的关键所在。

然而，经历了烧钱补贴的时代之后，广
大的消费者越来越多地感受到618的优惠力
度越来越少，甚至有些时候线上和线下统一
价的现象开始出现。对于电商行业来讲，这
其实是一种倒退。它其实是背离了传统电
商的经典内涵和意义，所谓的电商其实就是
要通过去中间化的方式，不断将实惠惠及到
广大的消费者，而不仅仅只是一种线上和线
下的购物方式的不同。

从这个角度来看，传统电商平台其实正
在远离电商行业最基本的内涵和意义，仅仅
只是把电商看成是方便购物的工具，忽略了
如何给消费者带来最大的实惠。反观拼多
多的百亿补贴计划，我们则是看到了以往
618的影子，通过最大限度地让利和补贴，让
消费者真正享受到电商的实惠，这才是电商
的本质奥义所在。

因此，无论是从电商行业的安身立命之
本——流量，还是从电商行业的本质来看，
我们看到的是传统电商平台距离真正意义
上的电商越来越远，而新生的玩家则是在不
断诠释着电商的新概念和新方向。因此，我
们越来越多地开始感觉到在618里新旧玩家
们的轮换，新的改变正在发生。

618，究竟是谁的天下？
传统电商平台的缺少亮点，新生玩家的

不断破局，让我们开始更多地去思考 618的
未来走向。一个问题开始在我们的头脑当
中出现，这个问题就是所谓的 618究竟是谁
的天下？

传统电商巨头依然有传统和新兴两种
优势。虽然传统电商平台依然在吃老本，但
是，我们依然无法否认他们在探索新领域上
的巨大决心和勇气，以阿里、京东为代表的
电商平台其实都在涉足新零售业务，凭借着
他们强大的生态体系，这一尝试开始慢慢呈
现出效果。从他们的财报当中，我们就可以
看出，新零售是他们发展的全新增长极。从
这个角度来看，虽然在玩法上，传统电商不
及新玩家转身快速，但是，如果他们能够用
新零售来填补自身在电商上的空白，或许依
然可以在618上打一个翻身仗。

除了新零售之外，其实，传统的电商平
台还是有相关配套的其他优势的。比如，他
们对于电商生态的布局非常完善，他们对于
上下游的影响较为深度等。如果传统电商
平台可以发挥这些优势，真正回归到电商行
业本身，通过不断优化电商行业本身来寻找
突破口的话，同样是有机会的。然而，如果
传统电商平台不去发挥传统优势，更加不愿
意投身到新优势的开拓和创新过程当中，那
么，所谓的 618或许迟早会变成一个新旧玩
家交替的时间节点。

新生玩家依然有快速转身和以小博大
的优势。虽然以抖音、快手为代表的新生的
玩家并不具备天然的电商基因，但是，他们
在流量端口的确有传统电商平台无法比拟
的优势。从之前的短视频到现在的直播，我
们都可以看到他们在流量获取上的天然优
势。单纯地从流量的角度来看，他们是具有
相当大的优势的。

除了流量之外，我们同样看到新生玩家
在战略上具有快速转身，寻找小的切入点来
重整电商格局的能力。以拼多多为例，早些
年的聚焦下沉市场，今年的百亿补贴计划，
其实都是在现有的体制之下寻找到小的切
入点，通过快速转身来获得与穿鸥汀电商平
台叫板的机会。从这个角度来看，新生的玩
家同样可以在618找到新的突破口。

当 618的风如约而至，造风者早已不再
是熟悉的旧面孔，新面孔若隐若现，新旧交
替或将成新常态。孟永辉

618究竟是谁的天下？

众所周知，苹果公司进入到后
乔布斯时代之后，尤其是库克上任
并站稳脚跟之后，就一直想着对苹
果公司进行变革。目的是要从一
个特别依赖 iPhone硬件营收的企
业变成一个依靠服务的综合体。
也就是说，苹果公司要主导自己的
服务应用，尤其是对App Store的广
泛推介，并由此带来服务内容的收
益提升。当然，前提也是因为苹果
公司的终端用户已经足够多，如今
苹果的各类终端用户加起来在全
球市场已经拥有了近10亿用户了。

这么庞大的一个用户基础，对
于推行各种应用无疑是非常有帮
助的。我们也看到，当苹果 iOS发
生一些改变的时候，总是能够带来
更多的用户支持。再比如，由于在
应用市场的超级地位，苹果公司的
话语权也非常高。说“卡脖子”就
卡，说要收费就收费，说要抽成就
抽成。比如针对微信公众号的文
章打赏，一度苹果公司也要抽三成
的“过路费”，为此和腾讯闹得不亦
乐乎。由于两个超强用户体的分
庭抗礼，一度时间差点又出现“站
队”的情况。好在，最终双方都做
了一些让步，但也说明，在应用服
务市场，苹果的垄断地位非常明

显。
我们也关注到，很多第三方开

发者，对进入苹果 iOS平台是又爱
又恨，爱的是这个平台有足够的用
户基础，可以给自己带来潜在的发
展机会和收益。恨的是自己好不
容易开发出来的产品，挣的一点钱
要给苹果公司留下“买路钱”才可
以。到自己手里的时候已经所剩
无几了，即使这样，还经常遭受“下
架”的担忧和困扰。因为苹果公司
发现第三方开发者的产品出现“问
题”的时候，一般都是直接下架处
理，并不给第三方开发者丝毫的情
面。这也是苹果公司的霸道之处，
当然更主要的是App Store拥有足
够强悍的用户支撑，因此才有更强
的话语权。

而且，经过库克多年的经营，
如今苹果公司在App Store服务方
面的收益也是与日俱增，大有成为
苹果主营收益中重要一极的潜
力。最新的数据显示，来自苹果公
司的官方宣布，据该公司委托进行
的一项最新研究显示，2019年消费
者和广告主通过App Store应用商
店花费了5190亿美元。众所周知，
今年苹果公司最高市值已经冲破
了 1.5万亿美元。其服务收益已经

占据了市值的三分之一多，不可谓
不大。

据悉，该研究涵盖了付费应用
和应用内购买等苹果自己处理的
交易，也包括通过 iPhone和 iPad应
用进行、但苹果并未直接参与的购
买和其他经济活动，例如在应用中
出售广告等。这其中包含塔吉特
和百思买等零售商通过在线应用
获得的销售额、通过 Expedia 和
United等应用预订的旅行服务、以
及通过 Lyft和 Uber进行的叫车服
务等，但不包括Apple Music等苹果
自有应用的订阅收入。

苹果公司在这个时间节点公
布这些数据，也是有其目的和用意
的。众所周知，苹果将于下周举行
全球开发者大会（WWDC），由于疫
情的影响，这次开发者大会也进行
了一些改变，其中线上是最主要
的。而且，市场预计届时将会发布
新版操作系统，苹果公司希望用一
些优异的数字来游说软件开发商
继续支持苹果的平台。这份报告
本身已经说明 iPhone和 iPad应用
开发可以获得回报的丰厚。苹果
公司当然希望能够有不断的第三
方开发者继续在自己的硬件阵地
中加大研发力度，开发出更多的应

用和服务内容。
该研究显示，5190 亿美元包

括：4130亿美元来自实物商品和服
务，其中 2680亿美元来自零售应
用，570亿美元来自旅游应用，400
亿美元来自叫车应用，310亿美元
来自外卖应用；610亿美元来自数
字产品和服务；410亿美元来自应
用内广告。值得关注的是叫车和
外卖应用有 710亿美元的收益，说
明在这两个市场的发展还是值得
期待的。对于App Store的未来和
前景库克一直是看好的，其表示，

“在这个充满挑战和不安的时期，

App Store为创业、健康和福祉、教
育和创造就业提供了持久的机会，
帮助人们迅速适应不断变化的世
界。”当然，应用服务一直是苹果在
意的地方，尤其是库克计划改造苹
果公司发展的一个重要方向，对此
看好也在情理之中。拥有了庞大
的用户基础，以及由此带来的话语
权和平台优势，能够形成一定的长
尾效应，并带来持续的收益，这是
硬件高成本之外的一种发展谋划，
库克希望打造的就是这种一劳永
逸的收益模式。

一年“收割”近6000亿美元，明白苹果大力发展AppStore的缘由了？


