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存量竞争时代，下一个流量蓝海在哪里？

猎云网
观察到，在巨头争相加码的本地生活赛道，随着数字化进程不断推进，一些新的变
化正在悄然发生。

十年前，饿了么、美团堪称本地生活服务
领域的王者；近几年，微信、支付宝
开始发力本地生活小程序，支付宝更
是升级为数字生活平台；抖音
、快手也纷纷伸出触角，布局到店团购、酒旅、文旅业务……

随着互联网平台
的发展，也孵化出了大量抓住了
平台红利的企业：有赞
抓住微信红利，早早登陆资本市场成为“中国SaaS第一股”；抖音在升级全域兴趣
电商后，大批探店MCN迅速崛起；近年来，类似的故事则开始向支付宝转移。

专注生活服务的数字化服务商大人小店就是其中典型。

这家公司成立于2021年，其时正值支付宝生活服务布局进入快车道。因踩对风口，
虽是行业内妥妥的“后来者”，大人小店靠给小商家线上开店，业务也乘上快车道
。前不久，
“大人小店”宣布完成B轮千万级融资，距离上次A轮融资，仅相隔4个月时间。

在资本紧缩的大环境下，受资本追捧，大人小店何以“出圈”？

掘金小商家背后的“大生意”

2021年8月，大人小店成立。彼时，受疫情的催化，商家数字转型再掀热潮，各行
业线上线下加速融合，万亿市场规模的本地生活赛道，再次成为巨头抢夺的“新蓝
海”。

创立之初，大人小店即锚定线下三公里生活圈，专注生活服务，通过小程序帮助线
下的商家实现线上开店，并进行商家私域流量运营及整合。

并且，大人小店将发力重点平台放在了支付宝。“当时，布局美团、饿了么的服务
商已经非常多了，抖音也基本上是一片红海。”大人小店发起人戴政告诉猎云网，
作为后入局者，其他互联网平台要么已接近天花板，要么拼杀激烈，相比之下，20

                                    1 / 4



智行理财网
美团生意贷有额度借不出来怎么回事（美团生意贷可以提前还款吗）

20年宣布升级为数字生活开放平台的支付宝，流量和空间则要大很多。

戴政告诉猎云网，一方面，他坚定地看好生活服务赛道，虽然本地生活发展了很多
年，但其外延很大，线上渗透率仅在10％左右，其发展潜力可期。

而另一方面，为何选择了小商家甚至街边小店作为主要客户，戴政表示，相比于大
头部商家，以往大多数的小门店数字化程度并不深，这意味着，还有很大的挖掘空
间。此外，街边小店虽然看起来小，但总数近6000万家的规模数量整个“盘子”够
大。“若能‘盘活’这些小店，其创造的价值甚至可能比服务头部商家更大。”

据了解，现阶段线下零售小店存在的发展痛点更明显，获客成本高、产品同质化严
重、后期运营难……

而利用支付宝交易场景丰富、开放公域流量等优势，大人小店很快找到了一套独有
的运营模式，那就是用聚合小程序的形式，帮助线下门店低成本多端开店。

线下的门店无需自己开通小程序，只要接入“大人小店”这个聚合小程序，就可以
轻松做线上生意。这个过程中，小店主几乎什么都不用管，由大人小店提供代运营
，节省人力成本的同时，还能借助支付宝的公域流量为小店引流，招揽客人，拉动
销售。

戴政举例说明，当用户洗车后，很可能需要在周边餐厅吃个饭，或者找个按摩室按
个脚休息一下。商家可以通过投放支付宝的支付成功页，触达用户。用户在3公里
内任一商家里用支付宝付款消费，可在支付完成页看到其他商家的优惠券等，又不
引发用户反感。商家也因此能精准获客，实现生意增收。

对于消费者来说，使用流程上不过是打开一个商家的小程序；但在后台，大人小店
串接起了平台、商家、消费者等众多环节，集内容展示、流量聚合转化于一体。

“支付宝庞大的公域流量，是商家私域冷启动的最好利器。”戴政表示，冷启动之
后，再借助大人小店这样的专业服务商打造适合的产品工具，这一套组合可以帮助
商家深挖流量价值，从支付宝平台的“公域流量”完成到门店“私域流量”的转化
。

商家运营阵地迁移：allin支付宝

数据显示，大人小店目前已服务超20000商家。大人小店的目标是能在小程序领域
，成为最先跑出来的本地生活服务百亿独角兽。
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这并非不可能。据艾瑞咨询
数据显示，2020年中国本地生活服务市场规模为19.5万亿元，到2025年这一数字
将会增长为35.3万亿元，潜力依然巨大。

另一方面，今年支付宝生态正不断加大流量开放力度，以及对服务商的政策扶持。
据支付宝开放平台官方消息，近日支付宝还开启“繁星计划2.0”，未来半年面向商
家补贴超过百亿的公域流量，并向服务商开放流量代运营能力。

连接商家和平台的一线服务商，最容易感知行业水温，这一年来，大人小店敏锐感
知到，行业格局和竞争态势正悄然生变。

“今年做支付宝是大趋势，基本上超9成客户已从其他平台转战支付宝。”戴政观
察到。事实上，他的不少客户认为支付宝是本地服务的最佳赛道，原因在于支付宝
平台不论是丰富的支付场景、高净值的用户还是公域开放的利好，都给商家带来了
实打实的价值。

面部护理连锁机构樊文花
就是一个典型案例。众所周知，美业具有高客单价、低频的特点，如何提升复访率
和用户转化率，成为了横亘在商家面前的难题。

最初，樊文花也尝试过在多平台上开展业务，试图通过抖音等短视频平台带货，但
公司很快意识到，平台的流量属性很强，算法及之下商家必须有好的内容才会被推
荐，且更利好头部品牌，对于小商家而言，难度颇大。

转战支付宝之后，樊文花一方面在线上小店卖货，同时在五公里生活圈内，通过支
付成功页投放“1元优惠券”，用低价爆品吸引用户。配合朋友圈、海报分享、激
励政策等传播刺激，其在支付宝平台上的销售也迎来了最直观的改变：一周期间转
化率达到30.34％，投资回报率达到1:4，在行业内是非常高的水平。

“支付宝的流量更容易本地化，实际上，不管是本地化周边的三公里也好，五公里
也好，十公里也好，支付本身就基于地理，相当于把本地生活商家盘活了，商家能
够直接的触达，更多的中小商家可以因此获利。”戴政认为，现下具备这样优势的
生态并不多，而支付宝既拥有10亿用户池，又有高频的交易场景，无疑是其中最合
适的一个，这也是樊文花选择主攻支付宝平台的重要原因。

戴政算了一笔账，通过在支付宝上的数字化方案，每家街边小店平均每月能多赚
340 块钱。

“可别小看这340块钱，在疫情之下，对于小店主来说，也是非常值得高兴的事情
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了”

“商业环境已经发生变化，过往‘走量’的模式行不通了，现在最大的趋势就是价
值回归。”戴政表示，对于商家而言，需要的不仅仅是一个线上的小程序，只有做
好用户运营、走长期价值的路径才是最终的归途。

本文源自猎云网
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