
      互联网思维



什么是互联网思维？





雕爷牛腩
一个毫无餐饮行业经验的人开了一家餐馆，仅两个
月时间，就实现了所在商场餐厅坪效第一名;VC投
资6000万，估值4亿元人民币。

只有12道菜，花了500万元买断香港食神牛腩配方;
每双筷子都是定制、全新的，吃完饭还可以带回家;
老板每天花大量时间盯着针对菜品和服务不满的声音;
开业前烧掉1000万搞了半年封测，期间邀请各路明星、达人、
微博大号们免费试吃……





三只松鼠
2012年6月在天猫上线，65天后成为中国网络坚
果销售第一;2012年“双十一”创造了日销售766
万的奇迹，名列中国电商食品类第一名;2013年1
月单月销售额超过2200万;至今一年多时间，累计
销售过亿，并再次获得IDG公司600万美元投资。

三只松鼠带有品牌卡通形象的包裹、开箱器、快递大哥寄语、
坚果包装袋、封口夹、垃圾袋、传递品牌理念的微杂志、卡通
钥匙链，还有湿巾。





小米
这是一家创业仅三年的企业。2011年销售额5
亿元;2012年，销售额达到126亿元;2013上半
年销售额达到132.7亿元，预计全年销售可能
突破300亿元;在新一轮融资中，估值达100亿
美元，位列国内互联网公司第四名。

雷军说，参与感是小米成功的最大秘密。



三个企业分属不同行业，却又惊人地相似

我们都称之为互联网品牌
成就品牌的不是行业，而是思维



在(移动)互联网、大数据、云计算等科技

不断发展的背景下，对市场、对用户、对

产品、对企业价值链乃至对整个商业生态

的进行重新审视的思考方式。



No.1 用户思维

在价值链各个环节中都要“以用户为中心”去考虑问题。
只有深度理解用户才能生存。没有认同，就没有合同。



法则1：得“屌丝”者得天下

成功的互联网产品都抓住了“屌丝群体”、“草根一
族”的需求。
这是一个人人自称“屌丝”而骨子里认为自己是“高
富帅”和“白富美”的时代。不能让用户成为产品的
一部分，不能和他们连接在一起，必败。
QQ、百度、淘宝、微信、YY、小米，无一不是携
“屌丝”以成霸业。



法则2：兜售参与感

让用户的参与产品优化，如淘品牌“七格格”，每次
新品上市，都会把款式放到粉丝群，让粉丝投票，粉
丝决定了最终潮流趋势，自然也会为这些产品买单。
让用户参与品牌传播，便是粉丝经济。我们的品牌需
要的是粉丝，而不只是用户，用户远没有粉丝忠诚。
粉丝是最优质的目标消费者。未来，没有粉丝的品牌
都会消亡。
《小时代》豆瓣评分5分，观影人群的平均年龄22岁，
粉丝正是郭敬明的富矿。粉丝"护法"下,《小时代12》
才创造出累计超过7亿的票房神话。



法则3：体验至上

好的用户体验应该从细节开始，并贯穿至每一个细节，
能够让用户有所感知，并且这种感知要超出用户预期，
给用户带来惊喜，贯穿品牌与消费者沟通的整个链条，
说白了，就是让消费者一直爽。微信新版本对公众账
号的折叠处理，就是很典型的“用户体验至上”的选
择。
 



用户思维核心

最经典的品牌营销的Who-What-How模型，Who，
目标消费者——“屌丝”;What，消费者需求——兜
售参与感;How，怎样实现——全程用户体验至上。
 



No.2 简约思维

互联网时代，信息爆炸，用户的耐心越来越不足，所以，
必须在短时间内抓住他!



法则4：专注，少即是多

定位要专注，给消费者一个选择你的理由，一个足矣。
苹果97年接近破产，乔帮主回归，砍掉70%产品线，
重点开发4款产品，扭亏为盈，起死回生。即使到了
5S,iPhone也只有5款。
最近很火的一个网络鲜花品牌RoseOnly，品牌定位
是高端人群，买花者需要与收花者身份证号绑定，且
每人只能绑定一次，意味着“一生只爱一人”。2013
年2月上线，8月份做到了月销售额近1000万元。
大道至简，越简单的东西越容易传播。专注才有力量，
专注才能极致。尤其在创业时期，不专注，必死无疑。 



法则5：简约即是美

在产品设计方面，要做减法。外观要简洁，内在的
操作流程要简化。Google首页永远都是清爽的界面，
苹果的外观、特斯拉汽车的外观，永远简洁。



No.3 极致思维

极致思维，就是把产品、服务和用户体验做到极致，超越用户预期。 
什么叫极致?就是把命都搭上。



法则6：打造让用户尖叫的产品

用极限思维打造极致的产品
第一，“需求抓准”(痛点，痒点或兴奋点)
第二，“狠逼自己”(做到自己能力的极限)
第三， “盯紧管理”(得产品经理得天下)  
一切产业皆媒体，社会化媒体时代，好产品自然
会形成口碑传播
尖叫，意味着必须把产品做到极致；极致，就是
超越用户想象!



法则7：服务即营销

阿芙精油，知名的淘宝品牌，
对服务体验追求极致：
1：客服24小时轮流上班，使用Thinkpad小红帽
笔记本工作，因为使用这种电脑切换窗口更加便
捷，可以让消费者少等几秒钟;
2：新设“CSO”，即首席惊喜官，每天在用户留
言中寻找潜在的推销员或专家，找到之后会给对
方寄出包裹，为这个可能的“意见领袖”制造惊
喜。



No.4 迭代思维

"敏捷开发" 是互联网产品开发的典型方法论，以用户为
核心、迭代、循序渐进，允许有所不足，不断试错，在
持续迭代中完善产品。
这里面有两个点，一个“微”，一个“快”。



法则8：小处着眼，微创新

“微”，要从细微的用户需求入手，贴近用户心理，
在用户参与和反馈中逐步改进。“可能你觉得是一个
不起眼的点，但是用户可能觉得很重要”。
360安全卫士当年只是个安全防护产品，后来也成了
新兴的互联网巨头。



法则9：精益创业，快速迭代

“天下武功，唯快不破”，快速地对消费者需求做出反应，
产品才更贴近消费者。
Zynga游戏公司每周对游戏进行数次更新，小米MIUI系统
坚持每周迭代，就连雕爷牛腩的菜单也是每月更新。
这里的迭代思维，对传统企业而言，更侧重在迭代的意识，
意味着及时、实时关注消费者需求，把握消费者需求的变
化。



No.5 流量思维

流量意味着体量，体量意味着分量。"目光聚集之处，金钱必将追随"
流量即金钱，流量即入口，流量的价值不必多言。



法则10：免费是为了更好地收费

互联网产品，大多用免费策略极力争取用户、锁定用户。
当年的360安全卫士，用免费杀毒入侵杀毒市场，一时间搅的
天翻地覆，回头再看看，卡巴斯基、瑞星等杀毒软件，估计没
有几台电脑还会装着了。
"免费是最昂贵的"，不是所有的企业都能选择免费策略，因产
品、资源、时机而定。



法则11：坚持到质变的“临界点”

任何一个互联网产品，只要用户活跃数量达到临界点，就会
产生质变，从而带来商机或价值。
腾讯QQ若没有当年的坚持，也不可能有今天的企业帝国。
注意力经济时代，先把流量做上去，才有机会思考后面的问
题，否则连生存的机会都没有。



No.6 社会化思维

社会化商业的核心是网，公司面对的客户以网的形式存在，这将
改变企业生产、销售、营销等整个形态。



法则12：利用好社会化媒体

有一个做智能手表的品牌，通过10条微信，近100个微信群
讨论，3千多人转发，11小时预订售出18698只T-Watch智
能手表，订单金额900多万元。
这就是微信朋友圈社会化营销的魅力。有一点要记住，口碑
营销不是自说自话，一定是站在用户的角度、以用户的方式
和用户沟通。



法则13：众包协作

众包是以“蜂群思维”和层级架构为核心的互联网协作模式，
维基百科就是典型的众包产品。传统企业要思考如何利用外脑，
不用招募，便可“天下贤才入吾彀中”。
InnoCentive网站创立于2001年，已经成为化学和生物领域
的重要研发供求网络平台。该公司引入“创新中心”的模式，
把公司外部的创新比例从原来的15%提高到50%，研发能力
提高了60%。
小米手机在研发中让用户深度参与，实际上也是一种众包模式。



No.7 大数据思维

大数据思维,是指对大数据的认识，对企业资产、关键竞争要素的理解。



法则14：小企业也要有大数据

用户在网络上一般会产生信息、行为、关系三个层面的数据，
这些数据的沉淀，有助于企业进行预测和决策。一切皆可被
数据化，企业必须构建自己的大数据平台，小企业，也要有
大数据。



法则15：你的用户是每个人

在互联网,大数据时代，企业营销策略应该针对个性化用户做精
准营销。
银泰网上线后，打通了线下实体店和线上的会员账号，在百货
和购物中心铺设免费wifi。当一位已注册账号的客人进入实体
店，他的手机连接上wifi，他与银泰的所有互动记录会一一在
后台呈现，银泰就能据此判别消费者的购物喜好。这样做的最
终目的是实现商品和库存的可视化，并达到与用户之间的沟通。



No.8 平台思维
 
互联网的平台思维就是开放、共享、共赢的思维。平台模式最有
可能成就产业巨头。全球最大的100家企业里，有60家企业的主
要收入来自平台商业模式，包括苹果、谷歌等。



法则16：打造多方共赢的生态圈

平台模式的精髓，在于打造一个多主体共赢互利的生态圈。
将来的平台之争，一定是生态圈之间的竞争。百度、阿里、
腾讯三大互联网巨头围绕搜索、电商、社交各自构筑了强
大的产业生态，所以后来者如360其实是很难撼动的。



法则17：善用现有平台

当你不具备构建生态平台的实力时，就必须思考怎样
利用现有的平台。
马云说：“假设我是90后重新创业，前面有个阿里巴
巴，有个腾讯，我不会跟它挑战，心不能太大。”



法则18：让企业成为员工的平台

互联网巨头的组织变革，都是围绕着如何打造内部“平台型组织”。
包括阿里巴巴25个事业部的分拆、腾讯6大事业群的调整，都旨在
发挥内部组织的平台化作用。
海尔将8万多人分为2000个自主经营体，让员工成为真正的“创业
者”，让每个人成为自己的CEO。
内部平台化就是要变成自组织而非他组织。他组织永远听命于别人，
自组织是自己来创新。



No.9 跨界思维

互联网和新科技的发展，导致很多产业边界变得模糊，互联网
企业已无孔不入，如零售、图书、金融、电信、娱乐、交通、
媒体等等。



法则19：携“用户”以令诸侯

互联网企业，为什么能够参与乃至赢得跨界竞争?
唯一答案就是：用户!
他们掌握着一方面掌握用户数据，另一方面又具备用户思维，
携“用户”以令诸侯。阿里巴巴、腾讯相继申办银行，小米
做手机、做电视，都是这样的道理。



That is all：repeat
用户/简约/极致/迭代/流量/社会化/大数据/平台/跨界



未来十年，是中国商业领域大规模打劫的时代

一旦用户的生活方式发生根本性的变化，

来不及变革的企业，必定遭遇劫数!



李彦宏：“互联网产业最大的机
会在于发挥自身的网络优势、技
术优势、管理优势等，去提升、
改造线下的传统产业，改变原有
的产业发展节奏、建立起新的游
戏规则。

美图秀秀蔡文胜：未来属于那些
传统产业里懂互联网的人，而不
是那些懂互联网但不懂传统产业
的人。



今天看一个产业有没有潜力，就看它离互联网有多远。未来一定是
属于既能深刻理解传统商业的本质，也具有互联网思维的人。不管
你是来自传统行业还是互联网领域，成功重构企业，才能赢得未来。

未来一定属于O2O“两栖人才”和  “跨界创新企业”



repeat
用户/简约/极致/迭代/流量/社会化/大数据/平台/跨界



For the future
Must be faster


