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从打工人到赋能者，中国互联网企业出海向价值链高端迁移
中国互联网产业走过二十多年，从最初

的“Copy to China”到 今 天 的“Copy from
China”，中国在全球互联网产业的地位不断
上升。

在这个过程中，中国互联网企业也一直
在探索出海之路，不仅要服务好中国用户，
还要把中国的互联网经验复制到海外。

如今，中国互联网企业出海，正在不断
向价值链的顶端攀爬。从早年的工具软件
到现在的全面开花，中国互联网企业出海迎
来全新的时代。

从量变到质变
2020年，对于身处海外的中国互联网企

业来讲，有些艰难。有“天灾”——新冠疫情
的爆发，有“人祸”——因为地缘政治在一些
国家被打压。除此之外，还有产业的自然迭
代。

历史原因，中国早期出海成功的互联网
企业多以工具软件为主，其中最典型的就是
猎豹，以清理、安全等工具类产品矩阵在海
外市场收割了大批量用户，也借势完成 IPO，
用户与资本双丰收。

近几年，游戏类、视频类、社交类的互联
网产品开始在海外受到欢迎：大批中国的游
戏厂商走向海外，在很多市场上都处于领先
地位，目前中国游戏厂商的收入已经占到全
球的 40.2%；字节跳动通过收购在海外掀起
短视频新风潮，TikTok发展迅猛；Yalla、赤子
城等公司也在海外开放社交市场占据一片
领地。

可以看到一个明显的趋势，出海的互联
网企业开始从价值链低端的工具型产品向
价值链更高的内容型产品过渡。茄子科技
（海外SHAREit Group）自身的转型就经历了
这样的一个过程。

“简单粗暴的工具出海越来越没有价
值，不能继续停留在那种模式。”茄子科技合
伙人之一王超在海外打拼多年，对这一趋势
的变化特别敏感。

在他看来，早期工具类软件是找到了一
个价值洼地，2毛钱买来的用户 5毛钱卖出
去，这个过程就是一个转卖，给用户创造的
价值并不高。后来越来越多的企业进入这
个领域，成本也就越来越高，利润空间被严
重压缩。更为重要的是安卓系统也在持续
进化，手机厂商也在挤压这些工具类软件的
生存空间。当然还有一层不能明说的原因，
以前有一些工具类软件打擦边球，比如薅
Google的羊毛，后来安卓政策收紧，一大批
工具类软件瞬间毙命，开始另寻出路。

从茄子科技发展的三个阶段就可以看
到明显地向价值链高端迁移的过程。

2015年，通过帮助网络基建不完善的新
兴市场国家用户，解决他们在没有网络的情
况下进行文件传输的痛点，茄子科技快速取
得了第一阶段的成功，旗下主要产品
SHAREit（茄子快传）在多个新兴市场成为

“国民级”APP。在那个阶段，王超认为“好产
品自己会说话”，SHAREit早期在海外几乎
没有花过一分钱预算就很快覆盖了十几亿

用户。
2017年茄子科技就开始了转型升级之

路。首先是背靠 SHAREit这个APP作为超
级载体，围绕“内容”打造舰队式的产品矩
阵，从游戏、短视频类的内容开始切入。目
前，茄子科技旗下的多款APP全球累计安装
用户数近 24亿，覆盖 200多个国家和地区，
涵盖全球 45种语言。这是 2C业务的深耕，
从工具软件角度来讲，流量虽然大，但是流
量的粘性差、转化低。而内容类APP恰好是
很好的互补，可以让由SHAREit带来的流量
发挥更大的价值。

同时，利用海外深耕多年的资源与经
验，茄子科技也开始向B端业务延展。通过
全球24亿用户的积累以及丰富的出海经验，
茄子科技为中国出海企业以及全球市场合
作伙伴提供从获客到变现的全流程商业化
服务。目前茄子科技已覆盖电商、互娱、游
戏、互联网金融、在线教育等诸多领域，并获
得东南亚、中东、北非、南非、俄语地区等市
场 大 量 广 告 主 的 认 可 ，成 为 继 Google、
Facebook之外最重要的增长渠道之一。

从茄子科技的升级过程就能看到，变化
是逐步发生的。只是在客观环境的催化下，
发生了突变，从量变到质变，中国互联网企
业出海进入到新的阶段。

价值升维
近几年在海外市场，王超看到新兴市场

的用户需求日趋旺盛，新的需求不断解锁，
这就对供应端提出新的要求，他看到明显有
变化有两个。

第一，出海赛道里留给特别小的创新者
的机遇越来越少，因为那些巨头开始纷纷出
海，比如字节跳动，他们更代表了先进生产
力。第二是疫情之后，地缘政治的影响加
剧，关于数据主权、数据管辖愈演愈烈，只有
合法合规的玩家才能脱颖而出。

茄子科技的商业化升级之路，正是基于
对用户日益增长的多样化需求与出海企业
流量价值亟待提升的深度理解。通过顺应
趋势不断升级产品与服务，真正实现从为用
户提供更多本地化的产品服务，到为B端合
作伙伴提供从交付流量到交付效果的定制
化商业服务，为诸多中国出海的互联网企业
提供底层支持，逐步实现价值升维。

可以说，基于产品矩阵全球近24亿累计
安装用户的庞大流量是茄子科技转型升级
的基础，升级的方向就是要把流量的价值做
大。以前是交付流量，现在是交付效果，相
同的曝光可以产生更多的收益。

“第一，你以前是做原材料的，就相当于
卖铁矿、铜矿，只是把矿石卖给别人，没有拿
到增值的部分。第二，以前是间接地通过三
方平台提供服务，没有办法对广告主最终的
效果负责，流量的价值体现也就不够。”王超
说。

显然，茄子科技做的事是从挖煤到发
电，这是价值的升维，也是价值的溢出。这
种溢出是双重因素造成：一方面是需求端，
新兴市场用户对互联网的需求越来越高，除

了工具软件，丰富的内容应用加速渗透。另
一方面是供给端，中国互联网创新实力越来
越强，有能力将更多更好的应用向外溢出。
举个例子，早年日本的制造业非常发达，日
本的商品向海外渗透就非常容易。再说中
国，早年中国制造能力弱，科技水平低的时
候，中国的品牌如果走向海外，多以低端制
造、代工为主，只能赚取产业链的最底端的
价值。但是随着中国科技水平不断提升，中
国国力的整体走高，中国走向海外的溢出价
值也在提高。互联网出海也遵照这个规律，
价值不断上升。

做厚底座，做大增值
从去年以来，我们看到行业明显的变化

就是出海的企业越来越多，同时出海的APP
附加值也越来越高。与此同时，挑战也在增
长。他们需要的不仅是精准的广告推送，鉴
于海外市场的复杂性，他们需要更多本地化
的支撑。在海外深耕多年的茄子科技所做
的增值部分，更多地体现在了本地运营上，
不仅为中国互联网企业出海搭建基础设施，
还在更多维度上充当起中国企业与本地用
户之间的桥梁。茄子科技的起家产品——
SHAREit在中间扮演的作用其实是一个网
络基础设施，通过一个一个点对点小网，最
终能把所有这些新市场的用户连成一张大
网，补强了新兴市场在整个网络基础设施差
的弱点，为用户带来更高的价值体验。

在这个基础设施之上，SHAREit凭借质
量可控、可追踪的流量，有的放矢地帮助广
告主深度优化，最大化ROI，帮助互联网应用
可以最精准地找到自己的目标客户。

支付也是基础设施的关键组成部分。
互联网企业出海打通支付这个环节，就是一
个很高的门坎。茄子科技结合新兴市场用
户的特点，在支付能力、支付场景和支付便
利性等维度进行深度优化，推出了一站式支
付 解 决 方 案 PayerMax。 据 了 解 ，目 前
PayerMax已支持全球 200多种支付方式，涵
盖东南亚、南亚、韩国、中东、拉美、欧洲等主
流海外市场，提供更快速、更安全、更便捷的
一站式支付服务。

茄子科技创造的更大的增值来自于对
本地化的理解和应用。

精准广告背后依赖的是AI技术，而AI
的实现则来自于对用户的深度了解。全球
不同地区用户的习惯千差万别，AI也需要

“本土化”。就以AI智能推荐算法来看，面向
海外多语言、多文化的市场，对个性化的推
荐系统，包括算法能力、工程架构能力，都有
很大的挑战。茄子科技整个系统使用了前
沿的深度学习，强化学习改善用户体验，提
高推荐精准度。再比如，海外市场的多元文
化对争议内容的定级、审查、监测的标准各
有千秋，茄子科技设计了一套动态算法，综
合调用人审、用户反馈、用户行为、机器识别
的手段，实现对内容尺度的多样化把控。“本
土化”的AI是产品与用户之间最高效的桥
梁。

除了技术，本土化更多地体现在文化、

政策、法规等方面，茄子科技用自己在各国
成功的经验帮助出海企业。比如对当地文
化、语言、人文的深入钻研及理解，帮助客户
合理将其运用到产品和服务中，使其产品和
服务更加人性化，贴合当地用户的使用习
惯，最大程度的满足他们的需求。再比如，
每个国家的法律、法规、风俗都不同，茄子科
技可以在客户落地海外时做好一个顾问的
角色，避免触雷。

企业的胜利，源自长久的价值
互联网行业没有一成不变的模式，更没

有所谓的边界。今天的阿里巴巴不是最初
的那个B2B，今天的字节跳动不是八年前的
今日头条，今天的美团更不是当年的团购之
王。互联网企业的成功，就是围绕创造用户
价值在不断创造新的模式，只有不断演进的
企业才能长期生存。

就以阿里巴巴为例，最初只是B2B的电
商平台，后来发展成为电子商务的基础设
施，再随着用户需求的迭代以及技术的进
步，如今已经打破线上线下的界线，成为新
零售的底层操作系统。再说美团，最早只是
做团购，后来外卖业务迎来大发展，再往后
就延着用户城市生活的需求不断扩展，落足
用户生活的方方面面需求。

茄子科技发展的过程是一个企业根据
用户需求变化不断创造新价值的过程。最
初，新兴市场网络条件不好，茄子科技通过
构建一张新的网络将他们带入互联网世
界。当这些用户有了网络，他们就希望有更
多、更丰富的应用体验，于是茄子科技一方
面自己提供内容应用，另一方面帮助用户与
更多的互联网服务做对接，让每一个人都有
机会平等地享受互联网世界的精彩。

阿里巴巴延着电商到零售的路径，发展
成为社会新零售的基础设施，为零售业的变
革带来巨大的想像空间；美团从团购、外卖
切入，慢慢发展出一套城市生活基础设施，
推动了人们城市生活翻天覆地的变化；而茄
子科技以一款工具软件迅速占领海外市场
后，紧跟用户需求变化，逐步向多元化产品
矩阵转型。凭借庞大的用户基础与丰富的
出海经验，进而衍生出一整套商业化及支付
解决方案服务，全力赋能企业出海。你会发
现，今天的茄子科技已经把全球近24亿用户
积累和丰富的出海经验沉淀为行业基础设
施，这将为中国互联网企业出海带来巨大的
价值。虽然身处不同行业、不同区域市场，
但是阿里巴巴、美团、茄子科技有两点相同
之处：

第一，没有长久的企业，只有长久的价
值。一个企业能够走多远，取决你能不能跟
随用户需求的变化不断变化。

第二，基础设施型企业创造的价值更
大。搭建好基础设施，就相当于搭建好一个
可以赋能的平台，虽然这个平台搭建是一个
很难的事情，不过一旦平台搭好，企业的生
命力就更长，并且可以给行业创造更大的价
值，而不仅仅是一个企业的成功。


