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《《互联网+：企业行动指南》》

内容概要

“互联网+”概念首倡者易观国际15年互联网咨询精华！
解读易观国际提出的互联网三大战役：卖货、聚粉、建平台！
腾讯公司控股董事会主席兼首席执行官马化腾亲笔作序推荐！
《互联网+：企业行动指南》解读易观提出的企业互联网化的三大战役——卖货、聚粉、建平台从“
互联网+”背景出发，对“互联网+”概念进行了深入解读，引发对企业经营的思考 。企业互联网化
转型战略创新离不开企业的“卖货、聚粉、建平台”，《互联网+：企业行动指南》以多个易观实际
操盘的成功案例对其具体规划和落地进行了细致解析。同时介绍了传统企业对卖货、聚粉、建平台的
灵活应用和协同运转，以及由此必须配备的组织保障。对企业管理者而言，本书是“互联网”企业行
动指南，是第一本旨在强化企业执行力的落地指导手册。
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作者简介

于扬，易观国际创始人，易观国际董事长兼首席执行官。“互联网+”首倡者 ；中国科学院研究生青
年发展关怀计划 名誉导师 ；亚杰商会创业导师 ；中关村金种子蒲公英孵化器创业导师；多家企业外
部专家顾问及独立董事
杨彬，易观国际创始人，易观商业解决方案总裁。“互联网+”实践者 ，国家电子商务“十二五”规
划专家；商务部电子商务示范企业评审专家；商务部电子商务发展专家委员会委员；APEC中小企业
发展委员会创始委员；国家网络零售立法专家组成员；北京大学光华管理学院特聘导师
冯阳松，易观商业解决方案  执行总裁 。易观电商咨询首席顾问，天猫商家成长体系顾问、天猫供销
平台规划顾问； 13年电子商务从业经验，擅长B2B、B2C、分销/供应链等电子商务战略和运营；指导
过的企业包括苏宁易购、宏图三胞、中粮我买网、海尔、淘常州、中国商圈网、中国产权交易网、中
国工商银行等 。
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书籍目录

目 录
推荐序 齐心协力，共同推进“互联网+”
前言 “互联网+”，梦想成真的力量
第一章 “互联网+”：互联网时代企业转型的大趋势
第一节 宏观大视野综观“互联网+”
一、“互联网+”国家战略解读
二、面向“互联网+”未来的行动思考
三、一张图读懂“互联网+”
第二节 传统企业“互联网+”战略创新：三大战役
一、传统企业“互联网+”卖货创新
二、传统企业互联网+聚粉创新
三、传统企业“互联网+”建平台创新
第二章 “互联网+”企业卖货方略
第一节 卖货第一重境界：自己卖
一、电商基本公式
二、健康的流量结构
三、产品策略的四种兵器
四、产品定价
第二节 卖货第二重境界：带动别人卖
一、为什么要全渠道分销
二、选择分销战场的3个维度
三、资源整合
第三节 卖货第三重境界：带动线下卖
一、为什么要采用O2O
二、O2O的主要类型
三、O2O的核心价值
四、 O2O关键运营策略
第四节 卖货新玩法：微商
一、为什么要做微商
二、微商现状
三、2015微商的核心微商的8大转变
四、做好微商运营的4个关键
第五节 卖货的保障——6大健康
一、打法健康
二、产品健康
三、渠道健康
四、客户健康
五、团队健康
六、财务健康
第三章 “互联网+”企业聚粉方略
第一节 聚粉之道：粉丝时代已然来临
一、形成“粉丝时代”的四个环境背景
二、用户角色变化促成“粉丝时代”快速形成
第二节 聚粉之法：聚粉思维下的企业经营
一、移动互联网的风起，时代变了
二、移动互联网时代的用户变化
三、互联网＋粉丝＝聚粉
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四、聚粉的价值
第三节 聚粉之术：如何聚粉
一、聚粉第一招，用户极致体验
二、聚粉第二招，打造极致产品
三、聚粉第三招，口碑传播，迅速引爆粉丝
第四节 聚粉之器：教你构建极致体验的模拟沙盘
一、专注用户价值、构建极致体验的工具
二、极致体验优化流程
三、沙盘演练
第五节 案例：天马帮如何运营社群
一、“互联网+”第一商圈——天马帮
二、天马帮的社群服务
三、天马帮的聚粉策略
第四章 “互联网+”企业建平台方略
第一节 建平台突围方向一：强供应链
一、供应链突围方向
二、案 例 苏宁全程供应链整合方案
第二节 建平台突围方向二：服务平台
一、服务突围方向
二、案 例 白马服装市场F2R平台模式
第三节 建平台突围方向三：区域电商
一、区域突围方向
二、案 例 区域电商平台淘常州的运作方法
三、案 例 农业区域垂直电商平台尚农网的业务模式
第四节 建平台突围方向四：产业B2B
一、产业B2B突围方向
二、案 例 汇通达的平台特色服务
第五章 卖货、聚粉、建平台的协同应用
第一节 卖货与聚粉的协同效应
一、聚粉到卖货
二、聚粉与建平台的协同效应
第二节 “互联网+”环境下的企业组织
一、上兵伐谋——“互联网+”领导力的提升
二、其次伐兵——“互联网+”团队建设及协作
后记
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精彩短评

1、本书主要内容可以用七个字概括：卖货、聚粉、建平台。围绕这七个字、三个主题展开讲，其中
一些图表还是值得一看的
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精彩书评

1、如今的创业模式已经改变。给别人做事业，从底层做起，到出头的那一天，需很多年，仍然只是
个兵，或者从兵变成大将，仍然接触不到主流社会。而互联网+，是一个可以让你一步就登上主流社
会，获得资金，并且取成地垃的最有力的武器，但是你得使用好它，发挥好它。我所了解的互联网+
成功案例，就是小米。小米的性价表极高，这是众所周知的。小米不用手机来赚钱，而是以小米手机
为载体，用这个载体上的服务来赚钱，这就是互联网+最好的诠释。最近看很多电视台的新闻,都听到
了互联网+这个词,以前我真的不知道新闻主播口中的互联网+的真正涵义,甚至都不知道是这个+,感谢
这本书,给我脑补了互联网+这个新鲜词汇.互联网+的解释是:用互联网方式重新做传统行业的产品和服
务。小米手机在商业模式下的创新，就是做智能硬件的互联网+,互联网+并不神秘,就是提高效率。将
传统产业引入互联网，这样的解释我懂了，我也想起一个案例呢，前阵子看超级演说家，有一个演说
者是做旗袍的，而他是做电商，曾经在10分钟内卖出上万件旗袍(这个数字我没记住,我天生对数据不
太敏感)，他说他要给电商做代言。他说他从四千万，变成负债几百万，再到四千万，想必也是互联
网+时代给了他新的生机。 　　 我想我能举出一个例子，表示我真的理解了互联网+的魔力了吧.著名
的进化论,是达尔文在群岛上观察到的小雀的启发，他发现小雀的新品种，它们的喙也不一样，是因为
生存环境和食物的影响。这就是进化哦，这种小雀后来被称为&quot;达尔文雀&quot;。 　　 我读了这
本书后，内心挺复杂的。觉得自己的视野好小哦，知识量也跟不上形式了，就像一个小学生面对互联
网的新世界的大门，我的小心脏有点受伤了。 我仔细一想，从互联网上购物真的很方便，低价而且可
以看到别的用户的使用分享。只是外国有这样的网络平台，可以在网上下单，在附近的实体店提货，
而不需要快递，这样不产生快递费。我们中国现在不行，等几天后快递才收到，才能看到实物，如果
不满意，又得快递回去，浪废快递费不说，时间上也挺麻烦的。我还是挺喜欢外国的模式，只是中国
为什么不启动这种模式呢，作者说因为中国人太多了的原故。
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章节试读

1、《《互联网+：企业行动指南》》的笔记-第23页

        举个建平台的例子——
淘宝和京东占消费者市场、用户市场的销量份额约为80%，这是一个垄断的市场。这80%是绿洲，剩
下20%是沙漠，要在沙漠里再建一个小绿洲难度很大，最大的挑战是引流，因为引流就是烧钱。
※
核心做法是——差异化。差异化就是找到大平台的软肋。
※
※
大平台的软肋是什么？
① 以淘宝为代表，它不拿货，所以可能存在假货问题，京东、唯品会利用这一点——拿货，但是不要
轻易选择这种模式，因为要拿货、要引流，需要跟资本结合。（京东虽然拿货也可能存在假货问题啊
）
② 服务的电子商务。淘宝更多的是做交易，社会化媒体服务是淘宝的软肋。万达的战略是做线下
的O2O，做服务的电子商务。万达的电子商务战略明确了不碰商品，只做服务的电子商务。
③ 区域“互联网+”是指业务做到三四线以及更下级的城市。大平台无法支撑极致服务，所以当地的
企业就有机会了。（BUT，淘宝开始推广“农村淘宝合伙人”，动作不能更快了，连朋友的妈妈都在
申请中。极致服务有可能达不到，但业务拓展真是杠杠的。有远见。）

2、《《互联网+：企业行动指南》》的笔记-第11页

        一张图读懂“互联网+”

3、《《互联网+：企业行动指南》》的笔记-第16页

        互联网+企业实际上是在做三件事：
① 卖货——电商1.0时代，借助网络增加销量，显著的例子就是天猫旗舰店。增量通常为10%-30%，这
种卖货对企业产品销量的增加或者价值的增长有一定的瓶颈。
② 聚粉——电商2.0时代，指极致产品、粉丝经营，重新定义企业与消费者之间的关系，用品牌思维令
线上、线下效益翻番。聚粉可以快速地传播品牌，增加产品的销量。
③ 建平台——电商3.0时代，构建一个属于自己的平台。建平台一定要有策略，即一定要找到综合型平
台的软肋。
※
※
有一个非常典型的案例——小米手机，手机变成了附属品，服务变成是附加值，是消费者更看重的品
牌价值。小米的最佳战略路径是：先聚粉——再卖货——最后建平台。
※
※
综合型平台有4个软肋：
1、规模有限。规模增长部超过30%，对于线下实体的营收来讲，还是小部分；
2、跟线下业务产生冲突。由于线上价格便宜，使线下经销商的销量下降，形成左右手打架的局势；
3、运营成本越来越高，企业不挣钱；
4、平台说了算。即使有销售实力的旗舰店，其掌控权也是有限的。
※
※   
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                                                                          三大战役理论：传统企业升级电子商务的三大战役

4、《《互联网+：企业行动指南》》的笔记-第7页

        “互联网+”目前的三大特点（我觉得是趋势）：
1、互联网+天性——万物互联
例：智能手环、谷歌眼镜等，趋势是与人有关的任何东西都能连接互联网，传递数据

2、互联网+任性（个人觉得用个性比较恰当）——个性互联
例：自媒体、图片/视频上传APP如美拍、Instagram等等，人人都有表达欲，在互联网+下更意味着人
的个性充分展现。

3、互联网+悟性——智能互联
例：未来趋势是人工智能。书中举例在线培训产品，我觉得这个例子比较老了，不太适合。待挖掘。
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