
养鱼、玩水族箱，是广东人特有的爱好，尤其是生意人，视水为财，在家里
或公司摆上一缸“发财鱼”是传统风俗。这也让广东水族产品业蓬勃发展，年
产值逼近400亿元大关，不仅创造了近30万人的就业机会，也孕育了2000余
家相关水族器材生产厂家。

让人意外的是，气候干燥的西北地区，近年来成了广东以外最大的水族市场。
这要归功于电商发展带动物流技术与基础设施建设的不断提升，尤其是像拼

多多这样的电商平台，自2024年开始，先后推出了“电商西进”“百亿减免”“新质商家
扶持计划”等惠商措施，为相当一批有意开拓西部大市场的商家打开了新的增长空间。

今年4月初，拼多多加码推出的“千亿扶持”计划再为“电商西进”注入强心针，平台继续遵循“减免、扶持”的思路，投
入真金白银帮助国内商家进一步开拓西部市场。最新财报显示，拼多多一季度营销费用达334亿元，较上年同期增加近
百亿元，归属于普通股股东的净利润147亿元，同比大跌47%。

拼多多集团执行董事、联席CEO赵佳臻表示，平台将继续探索更多的降佣举措，持续为商家降本减负，创造更多的成
本空间、经营空间和创新空间。

这让中山一位水族用品制造企业创始人唐启杰很兴奋，“现在西部省份的订单每天多则六七百单。等到农历八月十
五后的旺季，基本上鱼缸加热棒的销量就能翻个三四倍。”

“千亿扶持计划，真的刺激了整个市场的消费，为商家带来了实实在在的生意增量。”唐启杰说道。

052025年6月16日 星期一 责编：梁胤馨 美编：梁瑛 校对：王萃

2024年，拼多多在首创中转集运模

式的基础上，推出“偏远地区物流中转

费减免”政策，由平台承担商家向西部

偏远地区发货产生的物流中转费，让包

邮“无问西东”，令东西部鱼宠爱好者实

现“消费平权”。

“拼多多的物流政策出来后，今年

年初我们西部地区的订单量已经达到

中部地区的水平。现在一天有三四百

单，多的话六七百单都有。这个数据相

对没有物流中转费补贴之前，多了很

多。”

唐启杰说，对于西藏等特别偏远省

份的订单，这项政策福利可以让店铺每

单省下四五十块的物流费用；再加上平

台另一项减免政策——部分场景自动

返还推广软件服务费，每个月整个链路

能返还好几万块钱。“省下来的这些钱，

我们会继续投入到产品设计里面去，让

销量持续增加。”

今年4月初，拼多多又加码推出“千

亿扶持”计划，继续遵循“减免、扶持”的

思路，保持西进商品二段运费减免政策

不变，同时针对西部地区的热点需求发

放优惠券，倾斜补贴、流量等资源，激发

消费潜能。

唐启杰对此感到兴奋，“以前不敢

做鱼缸，就是怕破损率太高、运费太

贵。现在物流成熟之后，我们从去年底

开始设计、今年年初开始卖货，主要卖

到西部地区，尤其是玻璃大鱼缸。”

在中山的工厂里，一批针对西部地

区消费需求的定制产品正在生产。以

加热棒来说，西北的水质含碱量比较

高，用原有的产品，一个星期左右就结

满垢了。“我们专门开发了产品，在西部

适用，别的地区也适用。”唐启杰非常看

好西部市场后续的潜力，“预计订单量

比现在再增长三四倍，有可能今年年底

就能达到。”为了承接新的市场增量，他

已经在扩建厂房，建成后厂房面积将是

现在的四倍以上。

有电商学者分析认为，从商业战略

的角度来看待“千亿扶持”计划——当

传统电商还在流量红海中内卷之时，拼

多多通过构建起“技术创新-供给升级-
需求激活”的价值三角，扶持成千上万

像唐启杰的新质商家，进而形成了“优

质供给获得流量奖励-用户体验提升促

进复购-平台生态价值增强”的飞轮效

应。

从水族箱到西部蓝海：

拼多多“千亿扶持”下的
中山观赏鱼产业突围战

■新快报记者 郑志辉

广西90后小伙唐启杰在遇到拼多

多之前，创业之路颇为坎坷。

大二结束到广东做生意，拿了家里

的 10 万元启动资金，一年赔完。接着

打工一年，赚了二十多万元，开始在电

商平台卖电器，不到一年又赔了。唐启

杰仍不死心，想当老板赚钱，一次机缘

巧合决定转卖水族产品。

水族产品在广东算是很传统的行

业，这让初入行的唐启杰对很多现象都

不理解，比如，“行业体量很大，但是没

有几个代表产品”；又比如，行业中的商

家都是“老一辈人”，偏爱传统销售渠

道，做生意追求稳定、高利润。

市场了解一番下来，他当时很认真

地跟合伙人说，“你现在有这么大的体

量，这么好的销量，如果不做研发，很难

做下去。”这是唐启杰之前做电商卖小

家电的惨痛教训，“一款产品没有特点，

很快会有人抄袭。一旦产品同质化严

重，接下来免不了价格竞争！”

唐启杰选择了研发改进水族箱用

的加热棒。“我们刚进入市场时，整个行

业做的加热棒都很简单，就一根棒子，

只能加热，没有温度显示，只能靠机械

调节。”

“那会是 2017年，我们还没有设计

师，专门找家电行业设计师帮忙设计了

一款突破传统形状的产品，根据温度计

的灵感去设计，要求控温精准。”

2018年底多功能加热棒设计出来之

后，全网及线下销量反馈都比较好，这让

唐启杰更加坚定做这个行业的信心。

也是在那个阶段的一次注塑行业

大会上，唐启杰从一些大客户口中第一

次了解到拼多多平台，不少经营日用、

家居产品的商家都做得非常好，“建议

做工厂的都上去尝试一下”。

在拼多多小二的热情邀请下，唐启

杰2019年以自创品牌在拼多多开了第

一家店，之后的生意势头彻底改变。

“没有瓶颈期，肉眼就能看到（销）

量噌噌地涨上来。刚开始一天五六

单，一个星期后就增加到六七十单，到

了加热棒旺季的 9 月，单店一天能出

三四百单，所以我们也舍得投这么多

钱做研发。”

在拼多多经营多年，唐启杰分享

自己生意红火的经验就是，“听”小二

的话。

线上店铺开张没多久，唐启杰就

拿到了平台的黑标认证，“拼多多对于

我们这些工厂类型的商家。不仅费率

低，还一直有小二跟我们对接，及时同

步平台政策变化和活动信息，让我们

从一天几十单做到现在一天过万单的

销量。”

量起来之后，拼多多小二还鼓励

我们，“既然能做到这个订单量，要不

要想办法去突破一下？平台也会帮着

做些政策扶持的。”

在小二的指引下，唐启杰从1家店

开到现在有 11家旗舰店，每个店差异

化定位，推广不一样的产品。产品设

计创新方面，依托在注塑、模具制造上

的优势增加像仓鼠滚球、气泵、水泵、

鱼缸三合一清洁产品等品类。电商团

队也从刚开始的5个人，发展到今年的

50多人，工厂高峰期约有150人。

进驻拼多多这些年，唐启杰始终

积极与平台工作人员沟通。为了充分

了解商家情况、辅导商家开店运营，平

台小二去过中山多次，组织厂家开

会。在唐启杰看来，这就是平台的初

心，“缩减传统销售链条中的冗长环

节，把最好的产品以最优的价格直接

从产业带给到最终用户。”

这种模式与唐启杰的经营理念不

谋而合。“我们公司的理念也是一样，

只赚自己该赚的那一部分，然后把最

大的优惠给到客户，最好的服务给到

客户。”

实际上，在唐启杰看来，正是他们

这一批新兴的“鲶鱼”厂家，打破了传

统水族市场局面。这里曾经充斥着追

求暴利的大批发商，他们既要厂家提

供好产品，又不允许在别的渠道销售，

结果是水族市场的逐年衰退。如今最

了解产品的工厂直接在线上销售，客

户有什么问题可以第一时间处理。此

外，电商平台也是新产品传导最快的

渠道之一，有新品直接就上架卖了，不

需要再经过其他渠道二次售卖、二次

宣传。

从屡败屡战的创业者，到产业破局者

“鲶鱼效应”激活产业：工厂直连的生态革命

“电商西进”新篇章：
“千亿扶持”计划撬动增量市场


