
 

告别红利时代，企业拿什么

换“新增长”门票 
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增长是企业发展永恒不变的主题。美国学者厄威克·弗莱姆兹将企业的

成长归纳了几种不同的情况：低于 15%是正常增长，15%-25%是“快速

增长”，25%-50%是“特快增长”，50%-100%被称为是“超增长”，

100%以上是所谓的“光速增长”。 

翻开中国改革开放 40 年的历史，实现光速增长的企业比比皆是。即

使放眼全球，他们的增长速度也毫不逊色。但他们在成长中有一个奇怪的

现象——不增长的就会被淘汰。 

增长难题 

据统计，如果一家企业要想在中国保持所在行业前十，那么必须在 15

年内将增长率稳定在 10%～20%之间，并且保持营业收入复合增长率 30%

以上。 

好在中国的民营企业比较给力。依靠 13 亿人口的红利和投资出口的

拉动，制造业、房地产等都实现了光速增长，诞生了华为、格力、联想、

万科、蒙牛等民族企业。 

2014 年以来，创新和技术成为经济增长的关键驱动力，互联网企业

——特别是移动互联网企业成为推动经济增长的主力军。 

比如门户时代的百度浏览器、搜狐、新浪、网易等；PC 时代的腾讯、

阿里、京东等；移动互联网时代的小米、美团、饿了么、唯品会、携程、

去哪儿、途牛、滴滴、58 同城、汽车之家等。其中，微信在 2012 年上线
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后，3 年内覆盖 5.7 亿用户，6 年后实现 10 亿月活，基本覆盖中国全部移

动互联网用户，在全球指数级增长的企业中也毫不逊色。 

他们的增长动力主要有两个：一是资本，二是流量。前期，在移动互

联网带来的人口和流量红利阶段，流量决定了用户和利润，较低的获客成

本和较高的用户转化率，带来了规模性增长；后期，流量从分散走向集中，

市场竞争的推动下，价格从几元涨到了几百元，金融行业甚至在千元以上，

企业只能以资本为剑，不断烧钱以获得新的用户和增长。 

2016 年，我国移动互联网用户已达到 9.8 亿。这意味着人口带来的流

量红利已经进入末期。从搜索到广告，从社交到视频，线上获客的流量成

本越来越贵，大大挤压了企业利润，创业者的机会越来越少。 

但市场仍然存在拉新用户、激活需求、扩大规模、建立品牌等硬需求。

根据“停滞即死亡”的规律，企业必须找到新的业务增长点。 

创新驱动 

科特勒咨询 Kotler Marketing Group全球合伙人＆中国区 CEO曹虎

博士在 10 月 16 日举办的“创新增长，效赢未来”社交广告高峰论坛上，

引用“现代营销之父”菲利普·科特勒的观点：“真正的营销是驱动增长

的”。他认为，营销与增长都已发展到依靠数据生态驱动的时代，营销与

增长趋于融合。当天参与分享的品牌，行业跨度从金融到游戏、从车品到

旅游……行业虽然迥异，但都通过营销能力的升级与创新，驱动了快速增长。 
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在近几年增长放缓的大背景下，一些企业的表现十分亮眼。比如在

2015 年成立的拼多多，在两年内活跃买家数达到 3.44 亿，平台年交易额

超过 2621 亿元，2018 年美股上市，在电商的红海市场杀出一条血路。 

拼多多为何能够提高性价比、掀起购物热潮？拼多多 CTO 陈磊解释称：

一个很重要的原因就是社交。 

传统意义上的电商基于效率，消费者具有非常清晰的需求，希望通过

电商渠道尽可能快的购买到性价比最高的产品。但在移动时代或者社交时

代，消费者浏览、选购和分享产品的过程相对随意，并不具有非常明确的

目的。在这种情况下，需求是可被塑造、可被改变的。基于此，拼多多推

出社交拼团的购物模式，鼓励原来会在不同时间购买不同产品的消费者，

通过拼团购买同样的产品，使该产品的单产量提升。这一模型在降低产品

价格的同时，也让生产过程、物流过程得到进一步的规模化。 

优化产品供给能力的变现，还需通过提升产品销量来实现，后者要求

品牌能够触达更多的消费者、满足消费者更深层次的需求。因此拼多多与

腾讯开展合作，依托腾讯包括微信生态在内的各大平台庞大而优质的流量

资源、多维度的营销场景、丰富的用户画像和数字化的消费洞察能力，更

准确地了解用户需求、利用社交裂变更高效的获客，打造爆款，形成了一

种可持续的创新增长方式。 

以每日优鲜为代表的“智慧零售”企业，把目光投向线下市场的“流

量洼地”，挖掘城市 80、90 后对于生鲜购买“快”和“好”的需求，首
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创“前置仓模式”，实现一小时极速达配送、自建全品类生鲜食品自营供

应链、坚持“全品类精选商品”战略，通过产品和服务的创新，以一种全

新的商业模式实现业绩增长。在市场营销方面，每日优鲜采取“全场景会

员营销”策略，每日优鲜借助腾讯在基础连接、移动互联、网络社交等领

域的优势资源，双方会形成以微信支付为核心，叠加小程序、CRM、大数

据能力、社交广告等多种互联网创新应用的一体化智慧零售解决方案，不

断优化消费流程，提升用户购买体验，打造智慧零售行业标杆。 

传统企业也不甘落后，纷纷借势移动互联网，从传统线下经营模式和

电商模式，转移到以用户和消费者为中心，以数据为驱动，线上线下营销

一体化的增长模式，不断实现跨界和转型。 

比如途虎养车的案例，由于是线上预约+线下安装的养车方式，所有

订单的成功交付非常依赖线下的工厂店选址。途虎与腾讯开展合作进行基

于数据的科学选址调研，基于调研结果制定选址策略，成功实现线下门店

到店客流 30%的增长，并以日均 1.5 至 2 家的速度在全国范围内扩张 760

家工厂店，成为科技创新的企业典范。 

根据2018年A股半年报显示，转型升级和科技创新型企业增长较快，

正在成为拉动上市公司群体业绩增长的主要贡献者。伴随供给侧改革，中

国企业有望通过创新实现新一轮增长爆发。 

新增长的秘密 
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