
“智能生活”模式下，如何抓客户造爆款
互联网各细分领域嘉宾齐聚长沙，向创业者讲述自家经验
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一个网络爆款产品,它能
带来的想象空间巨大。在此届
大会上，打造爆款也成为嘉宾
热烈讨论的话题。

专注轻钢建筑的北京定
荣家科技有限公司创始人刘
定荣对此有独特的理解，“做
建筑可以非常容易实现私人

定制，这个时候才会让海量的
市场成为可能，当在海量的私
人定制户型里面产生的爆款，
就会成为一个标准的建筑产
品。”刘定荣认为，产品爆款是
建立在私人定制的基础之上，
将每一个客户， 每一个需求，
每一个房屋产品都作为一个

精品、 一个爆款来设计来实
行， 才获得了很好的回报，这
就是粉丝传播，“而所谓的爆
款并不是最终的目的，我们希
望是由点触面，一旦爆款效应
一出来， 品牌效应是非常大
的， 从而会吸引到其他渠道，
扩大客户群体。”

通过今年的发展， 湖南移
动互联网行业发展氛围到底如
何？业内人士说，从举办行业会
议可以窥见一斑。 而要说起湖
南移动互联网行业的品牌会
议， 上半年有岳麓移动互联网
峰会、湖南电子商务大会，下半
年则非湖南移动互联网创新创
业大会莫属。

记者了解到， 后两者的历
届会议都是由湖南网创会务有
限公司主办， 公司创始人任双
对此也是深有感触， 他告诉记
者，同北上广深相比，长沙移动
互联网行业的会议频率算是很
低了， 尤其是千人以上的会议
则更少， 质量也普遍不高，“这
主要还是因为湖南移动互联网
产业本身发展还不够充分，同
时也缺乏有能力和有意愿组织
的龙头企业。”任双表示，湖南
要大力发展移动互联网， 必须
要将发达城市的先进思想经验
以及氛围带到湖南， 而如何带
过来， 通过会议传递就是一个
最好的渠道。

任双介绍， 通过几年的发
展， 移动互联网行业会议组织
也发生了不少变化， 如以往邀
请非常有影响力和知名度的互
联网大咖， 现在则主要关注细
分领域的优质企业，“这些独角
兽企业既能传递前沿思想，同
时也会更接地气， 能涉及到当
下各行各业的传统领域。”

近日，第三届湖南移
动互联网创新创业大会
在长沙召开。作为湖南移
动互联网行业的顶级大
会之一，预料之中的是会
议的规模与规格，但与以
往不同的是，此次会议全
方位围绕“智能生活”展
开， 嘉宾来自于健康、美
容、汽车服务等不同的行
业领域，“我们希望各个
细分领域的优质企业能
给湖南的创业者、传统企
业提供可借鉴的学习经
验，收获可参考性的观点
意见。” 大会主办方负责
人任双如是说。
■记者 杨田风 通讯员 肖力

谈及移动互联网时代的
智能生活，“O2O” 显然是绕
不开的一个“代名词”，在此
届 大 会 的 嘉 宾 演 讲 中 ，
“O2O”自然也成了一个高频
词。

只不过与前几年不同的
是，彼时，正值O2O创业的火
爆期，到如今，如果套用所谓
的风口论，“O2O” 这个概念
似乎是过气了。

“做O2O，在2015年6月
份之前可谓市场的宠儿，几
乎所有公司贴一个标签说是
O2O，投资人就会追捧，但在
此之后整个形势就急转直
下。”宜生到家联合创始人于
飞在演讲中表示，“即便是这
样， 我仍然坚定地认为O2O
有着巨大的未来。”

记者了解到，“宜生到
家” 是互联网+大健康的
O2O创新企业，以“中医外治
法联合调理， 个性化管理服
务”为切入点，宜生到家成为
领域内推拿师人数最多、服
务品类最多的平台， 塑造了
上门推拿行业内最高服务标
准。在今年2月，当众多推拿
O2O项目纷纷倒下时， 宜生
到家成功拿到了5000万A轮
融资。

“O2O的2016年遭遇着
资本寒冬。” 呱呱洗车董事长
郄建军在发言中，同样对O2O
的未来表示十分看好，“很多
人说互联网+， 其实我更愿意
叫+互联网， 我们的业务线下
有90%， 线上只有10%。O2O
行业更多是看线下做得怎么
样，而不是看线上。”

e代泊CEO吕叶更是透
露，从今年下半年开始，很多
互联网同行纷纷转型把目光
锁定在线下，“O2O的未来没
有线下是不可能实现的。”

站在移动互联网刀锋之
争里，不管是穷追猛打，还是
烧钱补贴，都是在抢占移动互
联网的入口。让用户之门朝自
家打开，这是不可避免的小贪
婪，无伤大雅，但如何才能先
发制人，关键是要懂得将一款
产品快速投放出去。 对此，演
讲嘉宾们深入浅出地向创业
者传授着自家的经验。

在湖南市场启动一年半
的呱呱洗车干的却已不止洗
车的事。郄建军介绍，目前国
内汽车后服务市场已突破1万
亿，大家都希望做洗车、美容、
维修保养、轮胎、装饰，各种各
样的切入口都有，但其实很多

的频度并不高，如保养一年两
到三次，保险一年一次，“我们
做上门洗车的重要目的并不
是洗车本身，只是因为洗车是
一个最高频、 最刚需的东西，
最可能由它切入到整个产业
链上的切入口，我们目的就是
切入巨大的汽车后服务市
场。”

e代泊有着异曲同工之
妙， e代泊CEO吕叶表示，“停
车只是我们进入汽车后服务
或者通过传统汽车市场回到
汽车后服务市场的入口，获取
用户的信任，获取用户对我们
高频的黏度，同时打通所有的
通道，实现技术的对接，最后

把它完整地延展到汽车后服
务。”

“宜生到家” 作为上门推
拿行业的领头羊，则是将推拿
当成了移动互联网的入口。
“健康服务有就诊、补充剂，还
有医药电商等，但所有的服务
都是低频、偶发、不具备连续
性的，而推拿是健康领域唯一
高频的消费，通过它，技师、平
台、用户之间可以产生非常深
度和稳定的连接关系，所以是
有巨大入口价值的产品。”“宜
生到家”CEO于飞表示， 平台
就是希望从一个简单的按摩
开始，到最后实现全面健康的
管理。

用户黏性是衡量网络产
品与服务绩效的重要维度，在
于飞看来，O2O的本质就是解
决需求的问题，关键就要看黏
性度够不够，而要增加用户黏
度必须施展哪些“道法术”？

“以前一个门店长期的稳
定用户在一万人以上，但是他
们是谁、在哪里、需要什么完
全无法掌控，也无法进行二次

销售和连接，但现在我们的平
台上有100万用户， 只要消费
一次， 客户整个的消费习惯、
消费需求就能非常清晰地呈
现出来，我们就会通过数据采
集、分析，到专家解读、方案定
制，再到数据的输出。”于飞进
一步以睡眠问题为例，手环产
品在前两年就应用普及得很
好，但现在不行了，原因是尽

管消费者知道睡眠不好，看到
了结果却没有解决办法，“我
们平台上如果有智能手环监
控数据， 知道你的睡眠问题，
就会专门定制一个失眠调理，
会对睡眠进行干预， 提供帮
助，解决睡眠问题，再用智能
硬件监控你的健康状况，从而
形成一个交易闭环。”

【谈入口】 哪个入口更能抓住客户？

【谈黏性】 数据分析到解决方案形成闭环

【谈爆款】 爆款建立在私人定制的基础上

互联网大咖少了
独角兽企业多了

2016年的移动互联网“网
红”就是直播平台，已是江湖混
战各领风骚， 进入了千团大战。
在第三届湖南移动互联网创新
创业大会上，就举办了2016湖南
首届直播+高峰论坛。 在会上，
嘉宾们一致认为，直播将成为各
个产品的一个标配，它将向着更
多领域去发展。有意思的是会上
提出的“网绿”概念。

“网绿跟网红最大的区别
是， 其新方向重点关注比较缺
失的传统文化方面， 这就犹如
直播界的一股清泉， 带来了新
的风气。”记者了解到，目前“小
在开播”就是以直播+传统文化
作为引航的直播平台，“通过这
个平台可以看到国学精粹，古
老的一些记忆， 还有一些其他
传统文化领域焕发出新的生
机，打造出网绿经济。 ”小在开
播祝荣军介绍。

全民直播
或进入网绿时代
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【谈O2O】
资本遇寒冬，回归线下之争

近日，第三届湖南省移动互联网创新创业大会在长沙召开，此次会议全方位围绕“智能生活”展开。

会场观察


