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写在前面的话 

企业为什么要转型？ 

 颠覆：互联网做减法 

 京东对零售、阿里余额宝、小米电视 

    2013年开始，新技术（互联网、移动互联网、穿戴设备）已经不满足在自己的行业里战斗了，开始
大举正面进军传统行业。 

     

 契机：移动互联网 

     在PC时代形成最宝贵的流量，在移动互联网时代获取最宝贵的时候，最终为用户创造价值。 

    如果说第一阶段是传统行业守住家门，不断被互联网颠覆者们“踢门”的话，第二阶段是打开城门，
向互联网进军。 
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写在前面的话 

我们怎么理解互联网+ 

 Internet plus 

 不是加法，而是化…… 

    面对互联网的“踢门”不用恐慌。互联网是像水电一样，是产业变革的基础物资。互联网+不是简单
的连接，而是通过连接产生反馈、互动，最终出现大量化学反应式的创新和融合。 

     

 用户价值 

     互联网化可以是对传统商业流程中某环节的直接替换，也可以是再造商业流本身，即简化、优化或重
构，更可以是创造新的商业流程。 
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从“互联网-”到“互联网+” 

写在前面的话 

产品 平台 用户 

创造价值 ＋ 传递价值 ＝ 用户价值 

设计 制造 信息流 资金流 物流 功能 体验 个性 

互联网+ 互联网- 

O2O 
线上和线下 

C2B 
用户和企业 

P2P 
用户和用户 
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京东个性化定制：C2B模式的土壤 

 JD Phone：线上汇集需求，线下定制生产 

 通过统计分析用户的搜索和购物数据，汇聚了分散的个性化需求 

    再通过批量定制，拉升用户的下单率。 

     

 先行者的脚步 

     海尔：先有市场，再有工厂 

     打车软件：从出租车（B）的视角到从打车人（C）的角度看这个世界，我站在这里，按一个“我要
打车”的按钮，然后以我为中心附近的出租车都可以来接我。 

     京东众筹，阿里余额宝，百度百发…… 

1. 京东视角下的全渠道 
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1. 京东视角下的全渠道 

京东个性化定制：C2B模式的土壤 



JD.com Page_8 

京东到家 

 看得见的图景 

    线下体验+线上下单+中央仓储配送+售后服务的零售形态 

         

 O2O平台塔建 

     京东到家+京东众包，不仅仅 
要重塑零售业和服务业，还要 
重塑社会资源。 

 

 

1. 京东视角下的全渠道 
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京东到家的优势 

1. 京东视角下的全渠道 

3公里 
2小时 

京东到家基于LBS送货上门，主打零食生鲜3

公里内2小时送达，目前提供三类“到家”

服务，分别是超市到家、外卖到家和鲜花到

家，未来会延伸到母婴、烘焙以及更多服务

类品类。 

构建本地生活平台模式 

整合本地商圈 

移动场景下进行下单 

  

1 

自有物流团队、专职配送 

基于线上大数据分析，与线下实体店

网络广泛布局 

2 

打造又一个生活O2O的大入口 

借助社区化配送的合作 

最终实现线上线下的真正闭环 

3 
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2. 基于场景的O2O实践 

盲人摸象 

 从入口到场景触发的改变 

    从浏览器、信息门户、关键词搜索的
渠道入口模式，再到以触发体验&移动
社交相合的互动新模式，移动时代才
刚刚开始……       

 

 从回归商业的原点 

     商业的本质是消费者需求，无论是工
业时代，还是在入口论的互联网时代
，都非常难出难“以消费者为中心”
的市场，原因在于高度分散的个人。 
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无场景，不商业 

 场景 

    举例：去餐馆“坐下”、“点菜”、“用餐”、“结账”，这是4个场景。 

    有些场景有商业价值，有些没有。有商业价值的往往是在下意识（惊、奇、急、乐）存在某种纠结。 

     

 触点 

     在有商业价值的场景出现的刹那，植入的一个情绪刺激（可以是下意识的，也可以是有意识的） 

     举例：｛经过一个垃圾桶时，突然看到一张100元人民币露在外面[惊]｝，（我抽出来[下意识]）｛发
现只有半张[奇]｝，（去不去银行换成50元？[有意识]）｛去了银行，被告知是一个假票[泄气]｝。 

2. 基于场景的O2O实践 
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新购物时代的本质是，越来越多的购物场景和正在改变的决策过程 

到店购物 

办公室购物 

茶水间购物 开会购物 公交车购物 地铁购物 

宅在家里购物 

……购物 

2. 基于场景的O2O实践 
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门店O2O：线上向线下引流 

    商家通过线下购买特权定金，线下体验下单或取货；还可以通过不能的门店码实现各门店的独立核算
。充分利用线上的流量资源和线下扫码核销实现多屏转化。 

2. 基于场景的O2O实践 
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商品码：线下向线上反向引流 

    二维码是一个载体，后面可以承载的有：断码断色的快速下单，扫码之后的会员专享价格等，再到底
层的导购员激励、会员体系等 

2. 基于场景的O2O实践 
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包裹码：一次销售的结束变成下一次营销的开始 

    商家店铺通过二维码管理平台，使用店铺账号对应生成的店内包裹专用二维码，消费者签收包裹同时
扫码即可享受店铺提供的营销和售后多项服务。 

2. 基于场景的O2O实践 
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二维码平台：基于场景的O2O新玩法 
 

 O2O的关键在扫码 

    二维码很重要，但更关键的是，用户喜欢用谁的扫码器扫码，扫什么码。 

    我们这个领域，流传一句话：十人扫码，九人微信 

         

 码还能做什么 

     扫码核销：通过京东下单买的电子票或服务，通过微信扫码核心 

     扫码结算：下单结算时，通过微信扫码，可以实现支付 

     扫码登录：通过手机京东或微信扫码，可以直接登录京东帐户 

2. 基于场景的O2O实践 



JD.com Page_17 

云时代营销的玩法变了 

 大数据营销 

    大数据营销在消费者洞察方面有先天优势，因为有海量数据 

    大数据能够帮助企业管理营销接触点，解放人去做该做的事情（创意、体验） 

         

 营销的本质在于连接 

     全渠道营销连接了商家和在特定场景下的具体消费者 

     全渠道营销是跨屏、跨渠道和多样的垂直场景的一体化联合作战 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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电商的CRM的经营过程将以数据为中心，以体验建设为长期坚持，以客户营销为突破口的综合性的工程。 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 



JD.com Page_19 

了解客户：建立用户画像系统 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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了解客户：建立数据之间的整合和关联分析 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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营销用户：基于二维码的场景营销 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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营销用户：基于手机京东的互动玩法 

店铺签到榜入口 APP签到入口 店铺签到入口 签到成功导流页 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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营销用户：基于令牌的会员专享、会员权益 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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触达用户：无线后台打通手机京东、微信手Q、微店，让商家直接触达消息者消费者 

无线 

消息
触达 

互动
玩法 

效果
分析 

粉丝
管理 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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触达用户：微信卡包和微信朋友圈 

会员卡、优惠券、机票、门票、电影票 

朋友圈分享、好友转赠 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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触达用户：微信卡包和微信朋友圈 

会员卡、优惠券、机票、门票、电影票 

朋友圈分享、好友转赠 

3. 消费者主权时代，我们在做什么？ 
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谢谢！ 

POP平台部 

Thank you! 


