
“新品牌计划”沟通会现场，与会专家及企业代表就“开
拓内需市场，让价值回归中国制造”展开热议。 王新/图

为了深入推进“新品牌计划”，德力将专供线下高端酒店
的品牌“柯瑞”进行升级，推出了专供拼多多的全定制化产品
旗舰店。 周诚/图

6月28日，“新品牌计划”长三角沟通会在南京举行，苏浙皖3家知名制造企业作为代表出席。 王新/图

“新品牌计划”协助破壁
拼多多数据研究院副院长陈秋解释称，“拼多多平

台每天产生并汇聚海量需求，我们有超过200人的数据

工程师团队，在充分保护用户隐私的基础上‘读懂’消费

者，再经过‘新品牌实验室’的产业专家进行转化，最后

输出给上游生产。”三禾作为“新品牌计划”一期成员，将

与拼多多定制研发一款99元的高品质锅具，由董事长

方成亲自带队研发，“此前我们最便宜的产品是199元，

从来没有尝试过99元的定价。我们为这款产品的定位

是平价，但是工艺、材质、品质一定要高，对标经典出口

款”，方成表示。

2019 年 1 月为安徽本土企业的德力入驻拼多多，

在没有前期推广的情况下，首月的销量便接近 15 万

只；拼多多“年货节”期间，德力红酒杯的单品日销量

超过 2 万件，整体销量环比增幅超过 50%。“拼多多平

台的销量增速非常快，用户展现了惊人的消费爆发

力。我们在短时间下沉市场收获了一批新客群，形成

了很高的品牌复购率。”程英岭表示：“因此，在成功加

入‘新品牌计划’后，我们迅速将之列为企业战略层面

的事项。”

“德力拥有业内最顶尖的生产线和供应链基础，

针对这类企业，‘新品牌计划’主要有两大措施，一是

提供数据、产品开发以及定价建议，做更受消费者青

睐的产品；二是建立直达消费者的供需模型，大幅降

低企业流通、营销、品牌触达的成本，携手创造最具

价格优势的冠军单品，在短时间内通过销量规模迅

速形成品牌认知和口碑效应。”拼多多数据研究院副

院长陈秋表示。

据悉，为了深入推进相关计划，德力将专供线下高

端酒店的品牌“柯瑞”进行升级，推出了专供拼多多的

全定制化产品旗舰店。都是出口品质、平民价格。“比

如同等品质的商品，沃尔玛贴牌价是1美元，拼多多则

是2.8元包邮，我们用最高性价比展现对平台4.43亿用

户的诚意，希望得到更多消费者的认可。”

“新品牌计划”的本质是产业互联网，这也是当下互

联网平台帮助制造企业改造升级最深入和最具成效的

案例，上海交通大学安泰经济与管理学院教授陈宪认

为，“新品牌计划”解决了企业的主要增长性难题，一是

通过需求前置化，让消费者的意志来决定新品研发和投

产的方向，极大降低了研发投入的不确定性。二是在此

基础上，用稳定需求推动了企业的高成长。

据悉，“新品牌计划”所孵化的品牌和产品，不仅在

拼多多平台脱颖而出，也在其他电商平台和线下渠道

一骑绝尘，包括“东菱”等等在内的很多品牌，已经成为

其他电商平台类目中的Top1系列。对此，拼多多联合

创始人达达认为，带动行业集体增长，正是拼多多的初

衷，“‘新品牌计划’不是为拼多多孵化品牌，而是为全

国消费培育品牌、创造优质产品。”

“我们的定位很明确，互联网平台只是服务商，

而不是掌控者。制造企业是生产资料和生产力的主

要供给者，消费者是产业变革的决定者”，达达表示。

公开信息显示，截至2019年3月底，拼多多年活跃

买家超过 4.43 亿，成为全球用户规模增长最快的企

业。QuestMobile 的数据显示，5 月，拼多多月活跃用

户数达3.36亿，平均日活跃用户超过1.35亿。

拼多多“新品牌计划”助力中国制造
长三角知名制造企业抱团加入

6月28日，拼多多“新品牌计划”走进长

三角，在南京举行“新品牌计划”长三角沟通

会，并带记者近距离观察“中国质造”的典型

样本工厂，亲身体验其加入“新品牌计划”后

带来的变化。这是拼多多首度集体展示“新

品牌计划”的阶段性成果，并借机深入产业带

进行覆盖式布局。随着拼多多的高速增长和

“新品牌计划”的深入推进，平台有望在3年内

实现十亿级别的定制化产品年订单量，在“新

品牌计划”的推动下，六个多月的时间里，拼

多多已实现超过5700万笔定制化产品订单。

“新品牌计划”是拼多多于2018年12月

发起的聚焦中国中小微制造企业成长的系统

性平台，根据计划，拼多多将扶持1000家各

行业工厂，为企业提供研发建议、大数据支持

和流量倾斜，帮助中小企业以最低成本对接

4.4亿消费者的真实需求，培育新品牌。

新时代，长三角城市群需要孕育出一批

“立得住、打得响、传得远”的世界级自主品牌

和跨国企业，构建具有辐射带动能力和资源

配置效率的品牌经济体系，助力“中国品牌”

在更大范围、更广领域和更高层次参与国际

竞争。拼多多的“新品牌计划”深入产业带，

将带动更多企业加入，共同提升产业带综合

竞争力，批量培育新型国产品牌。

“目前拼多多已累积收到超过6000家制

造企业递交的申请，近500家企业和品牌方参

与了试点工程，正式成员达62家”，拼多多副

总裁井然透露，“至今拼多多共推出1200余

款代表行业极致的定制化产品”。

□ 记者 周诚

中国制造业的
“培育品牌之困”

“中国的制造企业正面临新一轮的集体

品牌化转型，但在现有的市场机制下，这个

转型过程会相当漫长和困难”，中国社会科

学院研究员张春宇表示，中国的制造能力和

需求供给之间的错位长期存在，“新品牌计

划”的出现，为制造企业集体“破壁”提供了

可能。

丝飘是纸品行业新晋准一线品牌，2019

年预计销售额突破 3.5 亿元。而 2 年多前，丝

飘还是一家挣扎在生存线上的代工厂。丝

飘是“新品牌计划”推动中小制造企业转型

升级的典型案例。创立于 2007 年的丝飘原

本是诸多一线品牌的代工厂，尝试做自主品

牌后很快陷入瓶颈，线上和线下渠道同样高

昂的营销成本，甚至使得企业陷入生死存

亡。丝飘所面临的，正是中国制造企业的

“品牌困境”，中国中小企业有较强的生产能

力，但却很难建立起自主品牌。有顶尖产

品、无品牌认知，这是一批国内领军制造企

业的惯有问题。

参与沟通会的浙江三禾，也是另一家代

表长三角尖端制造力量的企业。三禾是国

内顶尖锅具制造商，自创立以来，三禾便象

征着行业高端品质，先后与包括双立人、

LE CREUSET、膳魔师等在内的国际一线

品牌达成合作关系，不粘锅出口量常年稳居

行业前列，在欧美等发达地区拥有极高的市

占率。数据显示，在意大利，每 10 户家庭

中，约有 5 户使用的锅具由三禾制造。“在很

多领域，我们的专利和技术是很好的，甚至

比国际一线品牌还要领先”，三禾董事长方

成表示，“我们心里也不是很服气”。

亚洲最大日用玻璃生产工厂
加入“新品牌计划”

参与此次沟通会的安徽德力，已经是中国领军型制造

力量，但在培育自主品牌的过程中，同样也遭遇了瓶颈。德

力拥有亚洲最大的日用玻璃器皿生产工厂，是国内首家日

用玻璃上市企业，产品出口全球70多个国家，年销售额超过

10 亿元。2018 年，德力在国内市场的市占率接近 20%，市

面上每5只家用玻璃杯子，就有1只是德力制造。

人人都用玻璃杯，却鲜有人知晓德力——有顶尖产品、

无品牌认知，这是一批国内领军制造企业的惯有问题。德

力高级副总裁程英岭介绍，“在国内市场，部分国际品牌的

日用玻璃遭遇疯抢，实际上这些产品都是德力设计生产的，

有的过一遍保税区，就成了进口产品。”德力是站在网红玻

璃工艺品背后的力量。多年来，德力长期为国际一线品牌

提供 ODM 服务，设计并制造了包括百事、麦当劳等在内的

多款热门玻璃产品，此外，德力还与宜家、家乐福、沃尔玛、

麦德龙等国际渠道商建立了稳定的合作关系，长期提供专

供产品。

作为“隐姓埋名”的领军企业，德力不可避免地遇到了

增长的烦恼。一方面，近年来因为各方面综合因素，企业的

出口增速持续放缓，并且销售成本逐年上升；另一方面，受

限于品牌认知度，在消费市场，德力质地优良的产品，得不

到中高端市场的认可。张春宇看来，这是中国的制造能力

和需求供给之间的错位，“比如提起吹风机，消费者会想到

戴森或是飞利浦，叫得响的国产品牌寥寥无几”。张春宇认

为，中国制造企业正面临新一轮集体品牌化转型。
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