
O2O即Online�To�Offline，即将线下商务的机会与互联网结合在一起，让互联
网成为线下交易的前台。这样线下服务就可以用线上来揽客，消费者可以用线上来
筛选服务，还有成交可以在线结算，很快达到规模。该模式最重要的特点是：推广效
果可查，每笔交易可跟踪。
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湖南中医药大学第一附属医
院治未病科李定文教授因受邀参
加湖南卫视、经视的多档节目，语
言犀利、观点独到，成为火遍三湘
的养生达人。

近日， 李定文教授现身长沙
美奥口腔医院， 首次从口腔出发

到全身保健、 从日常养生习惯到
中医养生方子， 为大家带来了一
场口腔健康养生讲座。同时，对私
立口腔医院的快速发展， 技术之
先进， 李定文教授也表示刮目相
看，称赞有加。

因为传统医疗观念使然，再

加之“牙疼不是病”的概念灌输，
很多人对口腔医疗保健十分不重
视，国人普遍口腔状况堪忧，尤其
是湖南人爱嚼槟榔， 各种牙周疾
病更为严重。据李教授介绍，我国
成人龋病率高达88%， 牙周疾病
的发病率也近80%， 这也是造成
我国中老年人牙齿缺失率偏高的
重要原因。对此，李教授建议，最
好是定期每半年去专业口腔医院
进行口腔健康检查， 养成良好的

口腔保健习惯， 口腔疾病当以预
防为主。

另外针对幼童龋齿问题，很
多家长认为孩子要换牙的， 龋坏
的牙齿掉了就好了。 李教授解释
说龋坏的牙齿会影响邻牙， 更会
对恒牙的长出有不利影响， 因此
孩子有了蛀牙最好是到医院去进
行治疗。

长沙美奥口腔医院是一家全国
连锁口腔医院，此次“养生大讲堂”

活动， 亦是在新年之际举办的一次
客户年度感恩活动。 更多口腔养生
知识可以致电0731-89912222进
行咨询。

养生达人李定文教授现身美奥谈口腔保健

经济信息

市场：各类O2O平台遍地开花

目前餐企O2O的模式共有3种，一是通
过第三方平台将团购打折、 优惠信息发布
出去； 二是商家通过WIFI在店内实现网络
订单；三是网络外卖。如今，长沙本土餐饮业
O2O呈现多样玩法，各类平台遍地开花。

“利用微信、APP平台等移动渠道实
现在线点单、预约、叫外卖、导航、支付、购
物等服务。” 长沙市电子商务协会秘书长
王英平介绍。比如鹦吧餐饮会所，从点餐
订位到饭后买单支付， 甚至于餐厅点歌，
全部都可以在APP上完成。新长福的微信
服务号，除了在线预订、充值、买单等基础
功能外，还提供相关门店的导航以及实景
图。餐谋天下天骄店的微信平台除了为餐
厅实现智能点餐， 甚至还提供外卖服务。
而在金牛角王、秦皇食府的微商城，能买
到刀叉、酒杯、餐垫、下午茶组合等餐饮配
套商品，未来还可在线购买酒类、礼品、农
副食品等相关商品。

变化：O2O为企业带来更多主动权

在采访过程中，记者发现，目前绝大多
数本土餐饮企业均与大众点评、淘点点、美
团等O2O平台有合作。商家们并不否认，大
型O2O电商平台给餐饮所带来的利好，尤
其是对于新开张的餐饮店， 在短时间内积
聚人气、做新品的推广有一定的积极作用。
但与此同时， 餐饮企业的承受能力也受到
极大考验，更加剧了企业之间的竞争。

于是， 本土餐饮企业为了拥有更多的
主动权，“两条腿走路”， 开始自己发展
O2O。 比如推出自有的微信平台、 微商城
等，虽然是相对封闭的社交圈子，在数据流
量方面远不及美团以及大众点评， 但也因
为本土O2O平台的特殊性， 所辐射的人群
也更加精准。

90后“吃货”张佳告诉记者，除了混迹
美团、大众点评等团购网站，她关注了不少
本地餐饮店的微信，优惠和折扣同样诱人，
还能买到很独特的商品。 比如她在金牛角
王微商城买过的“牛魔玩牛排”：“在家把牛
排解冻，用黄油把牛排煎上3分钟、浇上酱
汁就能做出一份和金牛角王门店一样的牛
排，感觉很棒。”

像电商那样玩转O2O模式，本土餐饮企业勇吃“螃蟹”

开微店红火，5个月“涨粉”12万

不同于B2C、C2C是购买
线上产品，O2O则是在线支
付，购买线下的商品、服务，
再到线下去享受服务。

毋庸置疑，餐饮行业附
着O2O基因，增加了餐企宣
传推广、 发布信息的渠道，
带给消费者更多便利。湖南
省餐饮行业协会会长周新
潮介绍， 当餐饮产品遇上
O2O，与其说是产品傍上互
联网，更准确地说应该是成
熟的产品能运用好网络的
工具，遇到了O2O就有了技
术基础。

在肖赛峰看来， 不少企
业都做了O2O，看似很热闹，
但是有些餐厅， 甚至连一碗
红烧肉都做不好， 消费者体
验了一次就差评如潮。 再加
之，消费者网上订餐、支付的
消费习惯养成并非弹指的功
夫，需要长时间积累。

姚玺强调说， 餐饮业应
该更多地向消费者倾斜，好
不好吃才是口碑传播的根本
所在， 才是消费者真正的痛
点和尖叫点， 不应该本末倒
置。周新潮也认同这一观点，
他坦言，O2O模式不能解决
餐饮行业发展的根本问题，
营销工具和渠道固然重要，
最终还是得靠菜品以及餐饮
店给顾客提供的服务。

■记者 潘文秀

用网购战术
留住“吃货”的心

消费者难道就是因为添加
一个微信平台， 他们就一定会
去消费？

对于餐饮这类需要消费者
实地消费的服务型企业， 如何
做好产品和服务体验， 如何锁
定自己的忠实顾客群体， 成为
发展O2O的核心。

以金牛角王为例， 姚玺告
诉记者， 微商城的菜品一般不
会出现在实体店的菜单上，多
为独立商品。 除了推出极具互
联网个性的产品“牛魔玩”系列
外送牛扒外，还有配套的刀叉、
盘子、餐垫、户外用具。商品价
格也是O2O平台的另一优势，
有些秒杀价甚至低于成本价。

不仅如此， 金牛角王微商
城还采用类似淘宝的促销方
式，譬如，领取微信红包 28元
的现金消费券， 可以直接到实
体店抵用消费；9元的商城红包
也可以使用等。此外，通过组织
新品试吃、 牛排公开日等线下
互动活动， 来增强与用户间的
互动。

观察

另外， 迫于形势，部
分商场或是餐饮企业管
理者被倒逼着学习O2O
模式。

记者了解发现，K+
商业中心美食广场已进
驻包括台北豆浆、 真功
夫、春日餐厅等15家小餐
饮， 试水O2O推出K+商
业中心微信平台。 对于
K+商业中心美食广场总
监阎金龙而言，拥有多年
实体商业经验的他并不
喜欢互联网模式下的消

费，但趋势下又不得不面
对、接受并学习。

由于美食广场不能
通过平台实现统一支付，
相关的消费数据无从得
知，O2O运用多少有些
水土不服。“如何吸引火
车站商圈的流动人口上
楼，显得更为重要。”阎金
龙告诉记者。

而王英平甚至认为，
未来长沙本土餐饮企业
全部整合到一个移动端，
也不是没有可能。

餐饮业O2O热闹发
展之时，以徐记海鲜、毛家
饭店为代表的传统大型餐
饮企业， 依然停留在O2O
门外。而旗下拥有57度湘、
好食上、 海食上、 我爱鱼
头、 水货餐厅等子品牌的
五十七度湘， 也未占领
O2O发展的高地。

“网上订餐、 网上支
付，能打造餐饮消费的闭
环”， 五十七度湘的董事
长助理肖赛峰对O2O模
式很看好，开通了微信平
台，公司还有配套的部门

设置，但他认为发展O2O
餐饮平台还得等恰当时
机。

他解释， 目前只想把
餐厅的菜品、 服务体验做
好， 企业要不断完善的会
员服务体系， 增强与消费
者之间的互动， 企业成熟
的运营体系才足以支撑
O2O平台的良性发展。同
时他也强调， 未来发展
O2O并不会考虑自建平
台，因为风险太大，仍要借
力成熟的第三方平台，毕
竟专业的人做事更专业。

依然有企业停留在O2O门外

本土餐饮或“打包”试水O2O

记者手记

玩O2O不应本末倒置

第一个开通微信号， 第一
个开通微支付， 第一个开通微
商城。O2O模式下，金牛角王是
长沙第一个吃“螃蟹”的餐饮企
业。

2014年6月，金牛角王与腾
讯合作推出微商城，同年7月正
式运营。短短5个月时间，粉丝
量从微商城上线前的6万人次，
通过组织新品试吃、 牛排公开
日等线下互动活动， 目前已经
积累18万多人次。

庞大的粉丝群也带来了可
观的经济效益， 金牛角王品牌
部经理姚玺给记者算了笔账，
“近1000万元的充值金额和网
上交易， 占长沙金牛角王12家
门店一个月总销售额的50%左
右， 其中1000万的份额， 将近
80%来自长沙。”

据姚玺介绍，2014年12月
底，微商城系统全新升级，与顺
丰快递合作， 新增订单快递业
务， 全省17家店均可实现到店
自取和省内快递物流全配送。

随着移动互联网时代的来
临， 各行各业不断开发探索适合
自身的O2O模式， 传统餐饮企业
也不甘落后，竞相“触电上网”，市
民传统的电话预定习惯正逐渐向
线上预定转变。

三湘都市报记者调查发现，
长沙市区试水O2O的餐饮企业已
有数十家，包括金牛角王、秦皇食
府、新长福、餐谋天下、三力渔城
等。为了摆脱大电商的控制，争取
更多主动权， 已有本土餐饮企业
开始发展自己的O2O模式， 并迅
速虏获了上十万“粉丝”的心。

■记者 潘文秀

算账

短短5个月
交易额近千万

名词解释


