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争夺用户绞尽脑汁 获客模式花样翻新

移动互联网平台打响“粉丝争夺战”
经济日报·中国经济网记者 王轶辰

对于互联网公司而言，能否拥有可
持续的“涨粉”能力，是形成核心竞争力
的关键。在近日由人民网舆情数据中心
主办的“互联网平台用户增长模式研讨
会”上，专家表示当前移动互联网已经告
别高速增长时代，如何通过创新用户增
长模式吸引新增用户，提高用户对平台
的忠诚度和对优质内容的依附度，将直
接决定互联网企业的命运。

在PC（个人计算机）时代，最有效的
用户增长模式是通过优质渠道引流，包
括门户、导航、搜索、浏览器、预装、安全
软件等都是当时主要的用户增长渠道。

随着移动互联网上半场的到来，接入
渠道发生了重大变化，许多传统渠道被颠
覆。在入口方面，移动设备自身系统自带
的应用商店成为目前公认最大渠道入
口。此外，与手机厂商合作预装APP、线
上获客与线下地推相结合等方式，也是移
动互联网争夺流量的常规手段。

当前，市场正处于从移动互联网上
半场过渡到移动互联网下半场的阶段，
应用商店逐渐沦为一个纯粹的下载渠
道，包括微信在内的一些超级 APP，在
用户分发方面掌握了巨大的话语权。

因而，在仅靠渠道难以突围的情况
下，整个行业都开始加大对用户增长模
式的研究力度。如何从微信中获得“种
子用户”，如何设计一套吸引用户形成裂
变行为的用户增长模式，成为许多移动
互联网企业“涨粉”的必修课。

不过，随着企业创新力度不断加大，
市场趋势也正在急剧变化。

人民网新媒体智库发布的《互联网
平台用户增长模式发展趋势观察报告》
显示，当前互联网平台用户增长模式呈
现三大变化。一是“新增市场”潜力巨
大，人们认识到三四五线城市和广大农
村地区新增网民的庞大需求和市场空
间，具有较大的发展价值和意义；二是互
联网普及，人口、流量和资本红利增速放

缓，互联网新增市场发展引发重视；三是
互联网的强监管时代的来临。

“互联网已经进入存量阶段，如何盘
活存量、激发增量需要新办法新举措。”
中国社会科学院新媒体研究中心副主任
兼秘书长黄楚新认为，中国互联网用户
尚处于三低阶段（学历低、年龄低、收入
低），如何通过新方式新模式刺激用户，
使用户对好内容增加忠诚度，特别是满
足新兴市场用户需求，对于正能量价值
观传播以及意识形态正向引导都是很有
必要的。

国家行政学院高级经济师郭全中同
样表示，中国传统媒体覆盖的是精英人
群，互联网普及后，三线城市以下群体直
接进入移动平台。“走出去”、国际化、打
通线上线下平台和开拓三线以下市场成
为新的用户增长点。趣头条、抖音、快
手、拼多多都是瞄准了不同人群的不同
需求，很好解决了三四线以下城市、“五
环外”用户的基本痛点。

事实证明，除利用下沉市场带来的
渠道红利以外，依托于优秀用户增长模
式和微信生态也是吸引流量的可选路
径。例如，以趣头条为代表的产品增速
相当惊人，从上线到上市趣头条只用了
27个月，两年多时间就获得了两亿人的
用户规模。从趣头条的例子中不难看
出，以优秀用户增长模式引导互联网商
业模式创新，或许是移动互联网下半场
的发展趋势。

值得注意的是，与 PC 互联网的免
费时代不同，“积分+用户补贴”模式正
逐渐成为移动互联网下半场最主流的用
户增长模式。比如，在出行领域，无论是
滴滴还是摩拜单车，都通过分享红包或

者优惠券的形式获取了大量用户；在金
融领域，无论是早年微信支付宝的红包
大战，还是最近几年支付宝的红包活动，
余额宝、花呗通过“积分+用户补贴”模
式获取了不少用户；在内容 APP 领域，
除了趣头条外，搜狐新闻推出了搜狐新
闻资讯版，中国青年网推出了中青看点，

“积分+用户补贴”的获客模式成为了内
容类APP的标配。

人民网新媒体智库高级研究员刘鹏
飞表示，互联网下半场需要重点关注的
是用户增长模式和发展趋势。新用户获
取模式将从传统的应用商店推广，变成
补贴用户、红包奖励、现金激励、积分模
式等方式，并以低成本获取高质量用
户。这种通过“现金激励+社交扩散”的

获客方式不仅成本较低，在可预见的三
五年内也能通过用户关系获得更大的扩
散，将成为互联网行业获客方式的主流。

不过，在探索和创新的同时，行业同
样需要加强自律和监管。中国法学会消
法研究会副秘书长陈音江说，互联网平
台在发展用户时，要将吸引用户的规则
制定清楚，确保用户的知情权和选择权，
用户的隐私信息等要通过必要的手段和
技术措施来保障。补贴和积分模式作为
一种营销手段也要诚信守法，不损害用
户的合法权益。“互联网平台的价值不应
该只关注市场占有率，或者单纯地看流
量和估值，而是要为消费者和用户提供
实实在在的产品和个性化、多样化的服
务。”陈音江说。

在移动互联网时代，“渠道”“流量”“涨粉”等围绕获取用户展开的话题，始终是互联网企业关心的焦点。当

前，移动互联网已经告别用户增长的高速发展时期，人口、流量和资本红利逐渐退潮，并逐步进入了存量用户的

争夺阶段。在传统渠道获客难度加大的情况下，如何盘活存量、激发增量是互联网企业的必修课

爱美之心人皆有之。随着人们
生活水平提高和消费升级，大家对
颜值的关注度也越来越高，特别是
随着女性群体受教育水平提升，以
及城镇化进程带来的新生代女性消
费群体，催生出了以美容美发、美体
美甲、服饰娱乐、情感星座为代表的
美业新行业。

清华大学联合美团点评发布的
《2018 中国美业行业白皮书》显示，
2018 年美业市场规模预估超 1.3 万
亿元，预计到 2020年整体市场规模
将 接 近 2 万 亿 元 ，平 均 年 增 长 率
15%。与此同时，由于线下美业的
门槛低，行业也呈现出了“高更迭”
的状态。据统计，自 2016 年 6 月份
至 2017 年 7 月份，美业行业新增门
店比例为42%，关店比例达到28%。

“当前，我国美业行业的商家结
构‘长尾化’，线下品牌的分布也处
于两极分化。”美团点评丽人事业部
总经理张晶介绍说，根据美团点评
数据，当前大多数美业店铺是个体
散户。从用户反馈情况来看，美业
商家在大众点评平台四星以上的店
铺只占5%。

行业规范性差、拓客渠道鱼龙
混杂、人才流失问题严重、店面经营
压力大、售后服务体系不健全……
一直以来，美业行业的发展备受争
议，行业竞争也愈发激烈。从产业
集中度综合指数来看，2015 年至
2018 年，产业集中度综合指数从

32.5 降至 8.2，行业集中度综合指数
越低意味着行业越处于恶性竞争
状态。

经济日报记者采访发现，价格不
透明、产品有质疑、服务参差不齐是
大部分消费者对目前美业行业的普
遍评价。一方面是用户对美业的需
求不断增长，另一方面是线下美业行
业服务标准亟待升级。这意味着美
业企业需要在营销拓客、人员管理、
店铺运营等各个方面作出改变。

在线上线下一体化发展的当
下，美业该如何结合模式创新和技
术创新，重塑行业形象？“超体面”美
容店的模式值得借鉴。这家位于上
海凯德晶萃广场，号称“不办卡、无
套路”的美容店创新模式对消费者
而言十分受用。“这家店是 2018 年
10月1日开业的，开业第一周，其吸
客率就是传统新开业门店的3倍，次
月的复购率高达25%，店内6个美容
仓的翻台率达 4 次/天，基本是传统
门店的双倍多。”“超体面”CEO李文
俊告诉记者，传统美容院有两大痛
点，一是疯狂推销办卡，二是消费不
透明。“为了避开行业痛点，‘超体
面’取消了销售人员、前台等职业，
只设置了8位体验师，也就是说消费
者在网上预约后直接进店体验，期
间不会有任何推销，所有服务消费
都是按次结算，只要服务好、产品
好，用户自然会复购。”李文俊说。

记者发现，与传统美业店铺不

同，“超体面”只推出了 4 种护肤套
餐，在店门口的大屏幕上，套餐的名
称、价格以及所需时间一目了然，点
击所选的套餐，每一步服务流程、每
个流程所使用的产品明细都能看
到。刚刚体验完的“90后”用户王迪
表示，由于价格透明、产品放心、仪
器先进，比起一般的美容店铺，她会
更愿意来这种透明性好、服务规范
的店铺。

清华大学社会科学学院数据科
学研究院教授郑路认为，美业企业要
避免盲目扩张、同质化竞争，一方面
要加大研发投入，追求产品高品质化
和服务精细化；另一方面，要科学运
用数字技术改善经营效率，为用户提
供更加透明、规范、便捷的服务。

“‘超体面’只是新美业概念店
的一个亮相。”张晶表示，为推动美
业线上线下深度融合，美团点评将
落地新美业概念，升级改造 10 万家
美业店，助力美业企业实现数字化
转型。

目前，新美业概念店已接入在
线预定、团购、评价等交易闭环功
能，完成了信息线上化。同时，供给
层面，在原有美容服务的基础上增
加商品维度，用服务带零售，并接入
即时配送的底层能力。用户可以通
过手机一键预约服务时间、购买服
务和护肤产品，通过美团外卖体验
30分钟内产品送货到家。后续还将
接入包括 CRM 管理、用户消费行为
系统，为商家提供线上线下全链路
消费渠道和行为的数据分析，提高
目标受众消费总价值。

“随着线上线下深度融合，线下
行为逐步线上化，移动化、数字化体
验已开始向更多本地生活服务行业
渗透，用户可以直接在线上完成预
约、支付、购买、评价等行为。”张晶
表示，在这样的形态下，以全渠道、
精准数据为核心的新营销模式将会
成为美业行业提升目标受众消费价
值的关键。

价格不透明、服务不规范、售后不到位——

用数字技术整治美业乱象
本报记者 吉蕾蕾
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本报讯 记者夏先清、通讯员姚芳报道：近日，在河南
安阳市德力新能源汽车有限公司总装车间，德力汽车两款
轻量化、智能化、互联化的新能源商用车产品正式亮相，这
是河南省核准通过的第一个新能源商务用车生产项目。

在车间现场，一辆无人驾驶专用车吸引了众人的目光，
德力汽车工作人员演示了无人驾驶技术。该款由德力汽车
基于无人驾驶技术平台自主开发的第一代无人驾驶专用
车，集机器视觉、图像识别等多种人工智能技术于一身，在
环卫领域实现了全自动、精细化、高效率的清洁作业，未来
将会应用于特定场所的环卫作业。

随着绿色物流、绿色出行的概念蓬勃兴起，新能源商用
车正面临着一个庞大的市场和巨大的发展空间。经济日报
记者了解到，德力汽车将着力开拓轻客、轻卡两大产品平
台，扎实推进新能源汽车的技术创新，在纯电动车型优化、
增程式车型、氢燃料电池汽车等方面开展研究。

早在2016年，河南省安阳市就将新能源汽车产业列为
核心产业之一。安阳市委书记李公乐表示，作为河南省重
要的工业基地，安阳的产业基础好、门类全、发展快。“近年
来，安阳把转型发展作为主攻方向，一手抓传统产业的改造
提升，一手抓新型产业的培育发展，有一大批好项目在安阳
落地生根。德力新能源汽车项目的深入推进，对安阳市产
业结构调整和优化升级具有重大意义。”李公乐说。

本报讯 记者刘畅报道：近日，国内互联网招聘平台
BOSS直聘发布了《2019年度人才资本趋势报告》，数据显
示四川成都人才吸引力领跑新一线城市。

BOSS直聘研究院数据显示，2018年，成都、杭州、武汉
位居新一线城市人才需求前三位。新一线城市平均招聘薪
资为 7193 元，同比增长 3.7%。截至 2018 年 12 月份，新一
线城市相对一线城市的平均人才流动率为1.19，2017年则
为1.11，显示人才净流入增幅显著。

《报告》认为，本科及以上学历人才成为新一线城市
争夺的焦点，青年高学历人口数量已成为城市发展战略
核心。数据显示，成都的本科层次院校达 27 所，与哈尔
滨、长春并列全国第九位，高等教育资源丰富。在此前提
下，成都本科及以上学历的就业均衡指数高于 1，表明成
都创造的岗位需求能够满足本地培养的高等教育人才
就业。

BOSS直聘副总裁唐路阳表示，当前经济形势下，大公
司的吸引力会有所下降，同时会有人才因为企业客观因素
产生离职念头，这时创业公司和中小型企业的机会凸显。
成都作为新一线城市的代表，孕育着众多中小型企业和创
业团队，就业机会更多。

成都人才吸引力领跑新一线城市

河南安阳新能源商用车下线
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168,000,000.00

57,000,000.00

90,000,000.00

479,800,000.00

158,250,000.00

255,750,000.00

24,000,000.00

199,200,000.00

40,000,000.00

100,000,000.00

100,000,000.00

50,000,000.00

15,000,000.00

利息

1,138,861.34

1,604,274.60

6,745,214.68

6,090,749.38

1,713,400.00

870,833.00

16,630,000.00

4,963,750.00

8,085,574.10

50,480,208.30

15,780,937.50

24,271,562.50

76,000.00

37,002,000.00

8,138,450.50

18,583,333.40

18,583,333.40

9,291,666.70

1,153,548.06

借款合同编号

公承兑字第2016银承030号

公承兑字第2015银承704号

公承兑字第2015银承705号

公承兑字第2015银承727号

公借贷字第2016贷554号

公借贷字第2012贷270号

公借贷字第2016贷466号

公借贷字第2014综贷630号

公借贷字第2015贷288号

公借贷字第2015贷325号

担保人名称

山西昕尼科工贸有限公司、北京
国瑞和包装印刷有限公司、彭占
龙、樊旭英

山西昕尼科工贸有限公司、北京
国瑞和包装印刷有限公司、彭占
龙、樊旭英

山西省介休市路鑫煤炭气化有
限公司、山西灵石天聚鑫辉源煤
业有限公司、山西普大煤业集团
有限公司、灵石聚义能源有限公
司、山西灵石天聚富源煤业有限
公司、王殿辉、李计平

山西南娄集团股份有限公司、山
西普大煤业集团有限公司、山西
路鑫能源集团有限公司、山西聚
义宝鑫新材料有限公司、山西灵
石天聚富源煤业有限公司、山西
灵石天聚鑫辉源煤业有限公司、
李计平、王殿辉

山西普大煤业集团有限公司、山
西南娄集团股份有限公司、山西
路鑫能源集团有限公司、山西聚
义实业集团鑫鑫洗煤有限公司、
山西灵石天聚富源煤业有限公
司、山西聚义实业集团股份有限
公司、灵石聚义能源有限公司、
王殿辉、李计平

山西聚义实业集团股份有限公
司、山西南娄集团股份有限公
司、山西路鑫能源集团有限公司

（曾用名介休市昌盛煤气化有限
公司）、灵石聚义能源有限公司、
王殿辉

灵石县聚义富康煤化有限公司

抵债利息：137016664.92

中国民生银行股份有限公司
与中国长城资产管理股份有限公司山西省分公司

债权转让暨债务催收联合公告

公告清单： 单位：元


