
面对电商渠道与传统渠道之间的冲撞 

2016 年 4 月 19 日，本年度最令人期待的电商与 O2O 行业盛宴“2016 电子商务与 O2O 领袖

峰会”在北京金隅喜来登酒店圆满举办。本次峰会由中国互联网协会指导，中国互联网协会

网络营销工作委员会主办，会议主题为“拨云见日，‘遇’见未来”。 大会立足于推动 O2O

行业健康稳固发展，得到了百度糯米、58 赶集、神州租车、京东、国美、e 代驾等业内众多

优秀领先企业的大力支持。峰会吸引了近千名观众参加，现场座无虚席，19 位演讲嘉宾各

抒己见，发表行业观点、参与巅峰对话，推动电商与 O2O 行业的交流与发展。 

 

  在大会上午的巅峰对话环节， 来自京东副总裁辛利军、决胜网总裁戴政、海尔电器集

团品牌运营总经理王梅艳、以及英特尔零售与合作营销部总监杨景洲，在中关村在线总裁刘

小东的主持下，共同探讨了“从电商到 O2O，创新探索与产业转型之路”。 

 

  面对电商渠道跟传统渠道之间的冲撞，刘小东英特尔零售与合作营销部总监杨景洲进行

了深入的讨论。 

 

  杨景洲首先说道：“我对未来的判断是，所谓的单纯的电商或者是单纯的传统是不存在

的，因为我想今天在这个格局之下，这些传统的卖场和零售的店面一定会转型，光有这个实

体店的 O 没有线上的 O 是不可能存活的。即使对京东和天猫也是一样的，正如京东现在在

开京东校园店，在往下沉。” 

 

   对此刘小东提出：电商企业开始往渠道下沉，整个的运营成本越来越重，这跟您刚才

讲的运营效率会不会形成冲突？ 

 

   杨景洲表示：这将是必然的趋势。也是英特尔一直在探讨和思考的问题。“你会发现京

东和阿里都没有盲目地做线下店，目前的状况是发生在什么地方？都是特别受众的群体，第

一是校园，第二是县镇市场，并没有从中心市场走。刚才戴总也有谈到了很多的用户层面的

画像，在 1 到 4 级市场中用户是成熟的，在产品和包含体验上是有自己的知识和感觉的，对

五六级市场电商上是有陌生的状态，O2O 结合的时候既要建立实体店的信任度又要建立一

个面对面的有温度的窗口，这是必然的，可是挑战是一样的。京东和阿里都会面临着未来有

没有这样的专业人才去管理这个效率的问题。比如说将来京东帮现在是几万家，在这样的情

况下一个庞大的实体的零售组织能不能管理效率，这是一个未知。可是我还是想说，今天不

管是阿里和苏宁、京东和超市的结合都是必然的，线上和线下的融合是毋庸置疑的。” 

 

  杨景洲还强调：仅仅这些还不够，未来不管是线上还是线下都叫流量的可能性，未来

O2O 一定要加一个 C，中文说就是圈子的意思。我们在用户中基于用户和话题的圈子可以把

O2O 打活，原来说我们佳能合作的特别好，人家说我们合作什么，关系发生在摄影爱好者，

摄影爱好者过去是非常喜欢美的，发现美拍摄完，很多就完成了，20%多就是做后期，70%

不做后期，可是我们和佳能和摄影发烧友的合作，我们研究了摄影发烧友知道他们的爱好、

知道他们的心理和使用习惯和兴趣点，特点伟大的目的是想分享美，是想把自己拍摄和分享。 

 

  从简单的技术营销为主，现在变成了以兴趣营销为主，这便是基于互联网思维的转变。

杨景洲表示：未来真的是拥抱用户的过程中是要看用户体验和看用户的兴趣，看用户的爱好。

过去我们和很多的企业包括传统企业都是我怎么把我的产品推给我们的用户，我把它叫做物



以类聚，今天可能在整个新的 O2O 的零售业态的变革下，我们考虑用户的 C 的时候，必须

要人以群分，真正要找到一些有兴趣、有爱好的用户，真正把我们的产品帮助别人实现别人

的爱好和梦想的时候，同时能转化成线上和线下的流量，所以这叫人以群分，这可能是我们

未来 O2O 的方向。 
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