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“千亿扶持”赋能
徽派炒货借拼多多转型突围

“上架第二天就斩获数万元销售额，完全超出预期！”谈及新款香菜

味瓜子仁在拼多多的销售表现，洽洽食品电商事业部运营部拼多多战区

负责人董玉杰难掩兴奋。这款看似“小众”的创新产品，不仅成为年轻

消费者追捧的爆款，更成为安徽坚果炒货业借助电商平台突破转型瓶颈

的生动注脚。

作为中国坚果炒货业核心产区，安徽孕育了洽洽食品、三只松鼠等头

部品牌，“中国坚果炒货看安徽”的美誉深入人心。然而近年来，这一传

统优势产业遭遇多重困境：产品同质化严重，多数企业陷入“价格竞争”

循环，创新动力不足；传统商超、批发市场等渠道中间环节多、利润被挤

压，且租金上涨、流量流失问题凸显；县乡市场潜力巨大但渗透乏力，年轻

消费群体向线上转移，传统品牌数字化转型受阻；部分电商平台复杂的运

营要求，让企业耗费大量人力物力在促销、直播等技巧上，分散了对产品

研发与品质管控的精力。多重压力下，安徽坚果炒货业亟需高效低成本

的转型路径，而拼多多的出现，恰好提供了破局关键。记者 祝亮 文/图

洽洽食品与拼多多的合作，

堪称坚果炒货品牌数字化转型

的典范。数据显示，洽洽在拼多

多平台经营持续增长，发展韧性

强劲，2021年以来，洽洽食品在

拼多多平台年平均增长率超

50%，尤其是在近两年均保持成

倍的增长。这一增长的背后，是

消费需求精准把握与平台生态

赋能的双重作用。董玉杰指出，

拼多多上的年轻消费群体热衷

尝鲜，成为食品企业新品“试金

石”。香菜味瓜子仁的爆火，正

是“快速上架 - 市场验证 - 规模

爆发”模式的成功实践，无需大

规模铺设线下渠道，仅通过线上

平台就能快速触达目标消费者，

用真实订单验证产品潜力。

拼多多强大的算法推荐机制是核心动力。不同于传统电商“人找货”模式，

平台通过大数据分析，精准识别坚果炒货、零食潜在消费者，将洽洽高质价比产品

主动推送，既降低了消费者搜索成本，更激发了增量消费，让无明确购买计划的用

户“发现”好物。同时，平台“去运营化”购物环境让消费回归本质，页面直接、商

品信息突出，无复杂活动规则与直播噱头干扰，购物体验纯粹，而产品品质与价格

成为核心竞争力，恰好契合洽洽数十年积累的供应链优势与品牌信誉。

更重要的是，拼多多“百亿补贴”等策略破解了品牌拓展县乡市场的两

难。头部品牌此前在县乡市场面临“降价损品牌、保价失用户”的困境，而平台

补贴模式既保证了产品价格优势，又让品牌无需牺牲利润，成功触达广阔县乡

市场与价格敏感型用户，实现品牌影响力与市场份额双重提升。“拼多多是‘能

者不难’的平台，”董玉杰表示，平台简化运营流程，让企业能将更多精力投入产

品研发、品质保障与供应链优化，以更优产品和价格回馈消费者，这种“产品为

王、价格说话”的模式，经市场验证完全契合需求。

在芜湖长江之畔的三

只松鼠的起底回暖则展现

了品牌与平台同频共振的

潜力。数据显示，仅三只

松鼠直营部分，2021 年在

拼多多的 GMV 为 2.3 亿

元，2025 年飙升至 7.8 亿

元，五年增长超 3 倍；2023

年下半年扩大投入后，增

长势头更猛，2024 年 GMV

同比增幅达 77%，2025 年

仍保持 26% 的稳健增长，

其在内部线上渠道的占比

也从 2021 年的 3% 提升

至 2025 年的 9%。

“2023 年下半年决定

扩大投入、倾斜内部资源，

是多重因素的战略判断。”

三只松鼠电商事业部拼多

多店群 & 微信电商渠道负

责人王圣表示，核心原因

包括拼多多平台高速增

长、市场体量持续扩大；平

台品牌化升级，品牌商家

能在此站稳脚跟；企业内

部已探索出适配平台的经

营模式，具备复刻放大基

础；以及丰富的产品供给

提供了充足“弹药”。

三只松鼠电商事业部拼多多店群坚果

炒货品类负责人补充，平台品牌化升级不仅

体 现 在 流 量 扶 持 ，更 在 于 消 费 群 体 迭

代 —— 如今的拼多多用户既追求高性价

比，也重视品牌信誉，与三只松鼠定位高度

契合。而平台简化的运营模式，让品牌能快

速将全品类产品推向市场，无需在复杂运营

技巧上耗费过多精力。借助平台流量聚焦

能力，品牌具有供应链与价格优势的单品能

快速成为爆款，进而带动全盘增长，在县乡

市场实现快速渗透。

洽洽食品与三只松鼠的成功，是拼多多

以“新质供给”赋能安徽炒货业的缩影。所

谓“新质供给”，核心是以优质产品为基础，

通过高效渠道匹配实现供需精准对接，为企

业、消费者、行业带来多重价值。

针对新品孵化难的行业痛点，拼多多提

供了“低成本试错 + 快速爆发”方案。传统

模式下新品上市需巨额渠道与推广投入，风

险高、周期长；而在拼多多，企业可快速上架

新品，通过平台流量扶持与消费者反馈，短

时间内验证潜力，成功则放大、失败则调整，

大幅降低孵化风险与成本。

面对传统渠道深度布局县乡市场难的

问题，拼多多凭借庞大的用户基数与补贴策

略，为品牌搭建直达捷径。通过砍掉中间环

节、提供平台补贴，让安徽炒货企业既能保

持产品品质，又能以亲民价格触达县乡市场

消费者，拓展市场空间。

在运营模式上，平台“去运营化”生态

破解了“重运营、轻产品”的行业通病。简

化的运营流程让消费者注意力回归产品与

价格本身，倒逼企业聚焦核心竞争力，将资

源投入产品研发、品质管控与供应链优化，

推动行业从“重运营”向“重产品”转型。

此外，拼多多的数据驱动能力为产品创

新提供方向指引。通过分析消费需求数据，

平台精准捕捉市场趋势与偏好，帮助企业开

发贴合需求的产品，形成“需求牵引供给、供

给创造需求”的良性循环。

业内人士分析认为，洽洽食品与三只松

鼠的转型实践，为安徽坚果炒货业乃至传统

制造业提供了宝贵样本。传统产业转型并

非放弃自身优势，而是要将供应链、品牌优

势与平台流量、技术、生态优势相结合，实现

从“传统制造”向“新质供给”的升级。

对安徽坚果炒货业而言，拼多多的赋能

不仅带来销售额增长，更推动行业高质量发

展：平台爆款孵化能力激励企业加大创新投

入，破解同质化竞争；平台品牌化升级让坚

守品质的头部品牌获得更多认可，形成“优

质优价”共识，倒逼中小企业提升品质。

从更广泛意义看，安徽坚果炒货业的转

型是传统产业借助电商平台数字化转型的

缩影。在消费升级与市场竞争加剧背景下，

传统产业核心竞争力已升级为“产品 + 渠

道 + 数据”的协同能力，而拼多多为传统品

牌搭建了高效的数字化转型平台，让企业无

需巨额基建投入即可实现与市场精准对接。

新品快速触达目标消费者
用真实订单验证产品潜力A

简化运营模式
全品类产品可快速推向市场B

“新质供给”赋能炒货大厂
为传统制造业提供了宝贵样本C


