
最近 乐 视 推 出 了 新 品 牌
“乐融 ”，沿用了 Letv 超级电视
的标志 ， 甚至连大厦都更名
了 。 对于乐融是不是 “换个马
甲的乐视 ”， 官方层面并没有
给出正面回答 ， 只是表示 ，这
是个高端互联网品牌 ， “打造
其乐融融家庭生态”。

对于 乐 视 过 去 两 年 的 起
起伏伏 ，众人唏嘘 。 且不说乐
视如何从扩张到衰落 ，也不说
随后股权结构发生很大转换 ，
单单说乐视网这部分 ，就有点
令人可惜 。 最开始 ，以互联网
电视起家的乐视网 ，几乎是跟
爱奇艺等视频网站同时起步
的 ，曾经靠 《甄嬛传 》等大片获
得不错收益。 乐视网也是乐视
整个集团的核心项目 ，之后乐
视先造汽车 、再造手机 、还玩
体育 ，所谓的多元化 “生态化
反 ”， 各种花样玩得盘子越来
越大 ，最后到爆出危机……但
从整体运营情况看 ，单单乐视
网本身还算四平八稳。

树倒猢狲散 ，乐视整体局
面的崩盘 ，对于乐视网来说影
响有点致命。 甚至在新股东入
驻之后都难挽狂澜。 这一次推
出“乐融”，有那么一点点“去乐
视化”的意味，试图摆脱过去的
阴霾。至少，一个新的品牌意味
着重新开始， 还是要让人看到
希望的。据悉，新的乐融将会利
用家庭之间关系、生活场景、平
台和终端进行互联网资源的融
合， 当下非常火爆的亲子消费
成为重点之一。显然，从根本业
务看，还是有点“换汤不换药”，
毕竟互联网电视业务 ， 来来去
去就是那几样。

不过 ，客观讲 ，乐视在互
联网电视领域确实失去了最
好时机。 乐视跌跌宕宕的过去
两年 ， 正好就是互联网电视
“缩水”的时段。 目前在互联网
电视领域 ，只有小米电视发展
尚属稳定 ，其他新锐互联网电
视品牌要么萎缩 ，要么转寻新
契机 ，TCL 旗下雷鸟电视已经
在酝酿跟广电系统牌照方合
作 。 乐融选择此时转型 ，面临
的市场环境和竞争压力不可
谓不小。

以 乐 融 目 前 的 发 展 方 向
看 ， 说到底还是回归常态 ，回
归到以互联网内容为中心的
体系 ，回归到正常的互联网运
营模式 。 早几年违背价值规
律 、偷换概念的 “硬件免费 ”，
着实不妥。 乐融高管说，“现在
我们的做事风格是务实 ”———
早知如此，何必当初呢？ 但愿，
“ 换 个 马 甲 ” 能 够 迎 来 新
生———至少对消费者而言 ，还
是希望获得好的产品和解决
方案。

（黄启兵）

利用社群活动吸引爱好者
注意力，再把电商引进来，这似
乎是一条不错的路数。 但是从
很多社群组织的反馈看， 真的
要把电商加入进来， 通过分享
来实现消费和规模化的购物，
似乎并不简单。 以悦跑圈为例，
目前他们已经有 6000 万左右
的人群，按理说粉丝数不少了。
但前两年试图引入电商之后，
发现这条路比较难， 目前依然
保持着电商架构， 但已经不作
为重点项目了。 已经小有规模
的 8264 族群，通过电商业务卖
装备、卖用品，但规模并不大。

至于其他更为小众的社群，
在谈起电商业务的时候，总是显
得非常谨慎。 靠社群来“杀熟”，
并没有想象中的那么简单。

■随机性太大难实现规模
广州的申先生是户外运动爱

好者， 曾经在一家知名社群工作
过， 并且也参与到其中电商业务
的规划。 他直言，最初的想法是好
的，但是“分享型电商其实现在还
是很难做起来， 根本上还是方法
论的问题，模式没有建立起来”。

最直接的一点是， 社群中
的成员对于所看到的分享出来
的东西，购买随机性很大，很难
把握。 悦跑圈相关人士就坦言：
你不知道粉丝什么时候会买，
什么时候不买。 后来，悦跑圈开
始把电商模式跟线上活动结
合，通过情景式的销售，激发用
户的需求， 而不仅仅是通过价
格。 比如不同跑步水平的粉丝，
提供不同类型的产品。 这一策

略调整之后， 成交量虽然不算
太高，但跟预期是比较吻合的。

申先生还提到一点，合理的
分销模式，或许对于分享型电商
有一定的带动作用。 比如，有的
活动组织者分享出一些装备、用
品等资源之后， 随机有熟人购
买，分享者可以从中获得一定收
益。 在国美的“美店”模式中，其
实就是分享者从后续购买者中
获益。 这样能够激发分享者的兴
趣，形成比较稳固的分享链条。

不过， 分享链条始终是比
较难以掌控的。 而且这一链条
又不能不让人联想到“传销”，
所以， 分享型电商更多的还是
随机性购买。
■玩的比物品更好卖

从本质上说， 社群类活动还

是以共同的兴趣点为主， 所以
“玩”才是“正事”，买东西可能还
真的不算是主业。 很多分享的项
目，主要以吃喝玩乐的项目为主，
尤其是旅游、 休闲类的， 更受欢
迎。 以水上体育运动为主的尚永
体育创始人、董事长金绍辉表示，
他们组织的很多俱乐部活动，目
前正在跟马蜂窝等知名社群结
合，但是一升级到电商，推荐各种
装备用品，目前还是比较难。“一
些装备可能参与者直接在淘宝上
就能买了，替代品也很多。 ”

很多用品本身可能也不属
于大众化快速消费品，难以用电
商模式维持热度。 比如一个户外
用的帐篷， 可以用很长时间，比
较难更新。 电商模式更好卖的，
还是标准化的快速消费品。

■品牌效应难以形成
显而易见，分享型微商还需

要有一定的品牌效应。 微商当
中所展示的东西，如果只是一般
的“地摊货”，也是很难有号召力
的。 同样以组织体育活动为主的
中惠思艾体育资讯公司副总经
理李动表示，社群当中的分享型
电商还有一个很大的问题，就是
与品牌产品之间的“议价能力”，
但就某一品牌来说，“你 （社群）
是搞不过代理商的”。

而且，有的产品知名的就是
那么几家品牌， 这其实给社群
自建分销渠道增加了难度。 据
悉，8264 社区已经在天猫上开
辟了旗舰店， 但就旗舰店网页
上所显示的每一款产品的每月
成交量来看，依然寥寥。

换个马甲
就认不出你了么？

纸上
兵谈

“物以类聚，人以群分”，在生活当中，我们都是生活
在一个个圈子里的。 于是形成了很多各具特色的社群，
比如跑马群、篮球群、户外群等。

好多人把自己用过的、玩过的东西分享出来，给圈
里人看，渗透到每一个社群当中，一传十，十传百。 由此，
分享型电商开始浮出水面。 我们在微信当中最常见的

“微商”，其实就是分享型电商的一种形态。
有的人戏称微商是最赤裸裸的“杀熟”方式，做的就

是熟人生意。 但别以为“杀熟”很容易，好多有着电商经
历的人反馈，其实分享型电商并不太好做……

由于互联网不断地网聚
人的力量，我们周边其实形成
了很多不同类型的社群。 比
如，最近几年跑马拉松非常流
行，跑步的人群中形成了以悦
跑圈等为代表的社群；而在城
里人比较喜欢的户外运动圈
中，广州超级俱乐部、8264 户
外论坛是主要户外社群集散
地； 还有其他的各种球类，比
如羽毛球、篮球等体育休闲类
社群，更是不胜枚举；那些做
手工的、 喜欢烘焙的族群，在
流行社群当中也占有很大的
一部分比例。

在无孔不入的商业社会，
把电商业务加入到社群日常
的活动当中，是很多组织者的
想法。 利用社群的分享功能，
加载装备、用品、路线、攻略
以及各种相关产品，由此获得
收益。 比如，8264 户外社群目
前已经形成比较大的规模，除
了平台广告收益之外，很多驴
友们分享的装备，吸引了其他
人的关注；广州超级俱乐部最
初在业务构想中，也是希望引
入电商模块；悦跑圈在两年前
曾经有意搭建比较大规模的
电商业务平台。

不仅是互联网社群如此
考虑，大型综合性电商，似乎
也从中看到了商机。苏宁易购
早几年曾经推行过类似于“全
员电商”的模式，苏宁人自己
在微信中分享各种流行产品，
希望通过社交的方式提高产
品的销售力度；在国美去年的
转型中，“美店” 模式被多次
提起，主要构想也是通过有号
召力的主妇或者其他消费者，
购买了产品之后，利用社交手
段分享出去，还可以赚取一定
的分享收益。
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A20爱
你在朋友圈
被“杀熟”了么？
———分享型电商并不容易做 文 / 羊城晚报记者 黄启兵

图 / 视觉中国

各个想“杀熟”：
社群分享消费

非常普遍

“杀熟”有点难： 不忍心下手？ 不全是

电商夏季暑促
羊城晚报记者 黄启兵 如火如荼

传统的暑假促销正在如火如荼进行着。 苏
宁易购的“抢彩电”、京东商城的“品牌日”、亚马
逊的 Prime 会员日等不同名义的促销，成为这
个夏天最主要的市场看点。 部分促销力度甚至
比一个多月前的“6·18”年中促销还要给力。

家电产品：
彩电酝酿升级换代
世界杯给彩电市场带来了一

针“强心剂”，彩电市场几乎全线
飘红。以海信为例，根据中怡康发
布的市场数据，6 月份，海信电视
的销售额占有率高达 20.16%，创
下历史新高， 其中 ULED 电视的
销售量和销售额分别同比增长了
45.50%和 36.40%。

但世界杯一时的热度， 并不
能掩盖彩电整体的低迷。 奥维云
网 (AVC)研究总监张卓荦表示，
从去年开始国内彩电零售市场遇
到很大阻力， 据奥维云网 (AVC)
数据显示，2018 年上半年销售量
2266 万台，同比增长 3.9%，销售
额 721 亿元，同比下降 2.6%。 在

这样的背景下， 苏宁易购黑电公
司总裁王冬认为， 彩电需要重新
升级，在“内容化、智能化、物联
化”三方面升级，内容要有更优质
资源，智能化要更懂用户，物联化
要跟智能家居相结合，由此，才能
将用户重新拉回客厅。

借助世界杯的热销势头，厂
商联手希望再给彩电市场“烧一
把火”。 从本周开始，苏宁易购联
合海信、创维、三星、夏普、长虹、
TCL 等品牌，在电商网站、天猫旗
舰店以及门店当中启动“万人空
巷抢彩电”的促销，目的也是借助
世界杯的势头， 延续良好的销售
态势。

目前， 彩电市场可谓激战正
酣，OLED、量子点、激光、8K……
各种彩电品类格外热闹。 根据以
往彩电的消费惯例， 从 8 月份开

始，彩电市场将开始进入为“金九
银十”蓄势待发的旺季前奏阶段。
康佳多媒体在不久前发布即将上
市的秋季新品， 以 8K、OLED 电
视为龙头， 涵盖了人工智能语音
到三维变频技术的新品； 创维方
面计划在 7 月底和 8 月初， 发力
OLED 电视新品。
■看点：半价抢

大屏幕是彩电市场的重点，尤
其是 65 英寸，在苏宁的促销当中打
出了 65 英寸彩电半价“抢”；小米最
近刚刚推出空调， 在全国范围内召
集公开测试用户，同样是“半价抢”。

家居用品：
潮流网红品牌崛起
大型综合性电商普遍从家

电、数码 3C 消费电子开始起家，

但实际上， 家居消费类用品比如
各种生活用品、 厨房用品的销售
比例正在逐年上升， 甚至大有与
传统实体超市“抢班夺权” 的意
味。今年暑促，京东在家居类用品
方面表现得尤为明显。

家居消费用品有两大特点：一
个特点是单价普遍比较低， 有的
像保鲜膜、 贴纸用品等只有几块
钱； 另一个特点是消费者在使用
时往往不会局限于某一类产品，
比如厨房消费是全方位的。 因而，
家居用品在暑促中最大的特点就
是，买得越多越划算。“满额直减”
在今年暑促几乎是惯用手段。 此
外，还有很多特定品类比如毛巾、
厨房用品、小家电等满减券，可叠
加使用，适合消费者“大买特买”。

特别值得一提的是，在家居用
品消费者中，主流电商均形成了若

干个强势品
牌，品质较为
有保证，价位
上并不高，能
够在浩如烟海
的电商产品中
脱颖而出。 这些
潮流网红品牌虽
然不能跟世界级名
品相提并论， 但已
然是主流电商当中主推的货品。 翻
阅近期电商的各种促销，主推的来
来去去不外乎电商最青睐于推荐
的品牌。

唯品会电商人士坦言， 由于
电商可以容纳海量的商品信息，
而消费者在电商选购时往往也如
“大海捞针”一般，造成电商如今
在线推广成本越来越高。 以潮流
网红品牌为首的带动作用， 有助

于提高消费者选购的效率。
■看点：买得越多越划算

“满额直减 ”对于家居用品非
常适用。 以京东的“满 200 减 60”
等促销为例 ， 如果再加上某些特
定品类单独的满减计划 ， 叠加使
用 ，折算下来 ，甚至比半价还低 。
但是 ，如何把这些优惠用到尽 ，需
要精打细算 ， 把所有该买的东西
计算好，肯定是买得越多越划算。

暑夏玩真冰！
@ 活力真冰溜冰场

在见不到雪的广州， 能体验冰
天雪地，尽情玩真冰，对广大市民可
谓充满魔力。 更何况是今年这个炎
热的夏季。 超震撼活力真冰溜冰场
打破季节、区域束缚，让广大市民全
年尽享冰上运动乐趣， 实现夏季玩
冰的梦想。

3500m2 华南超大活力真冰场，
7 月 14 日已经正式亮相优托邦奥
体旗舰店！

挑高空间、开阔视野、先进灯光
音响设备，升级用户感官体验。畅想
速度与激情，冰上花式飞驰、绽放优
雅，孩子们尽情在冰上旋转飞舞。

炎炎夏日， 冰场绝对是精力充
沛孩子的打卡圣地， 锻炼体魄协调
能力，学会与冰场技能。专业护具给
用户安全保驾护航， 专业老师教授
溜冰技能，安全保障不怕学不会。
开业钜惠，诚意满满，还可近距离观
赏冰球大战、花样滑冰。

1、 办理活力真冰溜冰场会员
卡， 赠送一年免费溜冰， 会费仅需
498 元。

2、消费满 888 元即赠送轮滑鞋
一双，消费满 1488 元即赠送冰刀鞋
一双；所有冰鞋送完即止。

活动时间：2018 年 7 月———
2018 年 9 月 30 日

地点：广州奥体南路 12 号优托
邦（南门）二楼活力真冰溜冰场

关注优托邦 APP， 有机会获取
真冰场免费门票， 免费畅玩梦幻真
冰世界

清凉水狂欢！
@ 活力水域

直逼 40 度炎炎夏日的最 IN 玩
法，就是脱掉衣服穿上泳衣，超越和
挑战自我！放松心情，亲子假期不容
错过的清凉体验， 参加勇者的水上
狂欢！

“小勇士亲子水上乐园”7 月
18 号隆重开业， 挑战惊险刺激，引
爆夏季酷爽狂潮！

水上攀爬、 水上滑滑梯……考
验玩家耐力、灵活度、弹跳、平衡能
力的多种水上娱乐设施， 感受电视
中才有的竞技冲关挑战； 科学划分
深浅水域，满足大小“孩子”不同欢
乐需求。此外，小勇士水上乐园还配
有更衣室、小卖部、休息区，满足便
民消费需求。

夏日优惠： 关注广州优托邦奥
体微信公众号， 即有机会获得 38

元 / 人优惠购票资格。
地址：优托邦东门 547 公交车

总站旁
地点：三期当季（东门）

超燃运动战！
@ 活力对战台

50 多场免费超燃运动体验，掀
起全民运动狂潮 ！ 下载优托邦
APP，0 元起玩个够！

激情 Siping� 单车、花式球操、
温馨宝宝运动会、 挑战性亲子足球
竞技 、 冲击视听的跆拳道舞蹈、小
小轮滑手花式表演等适合成人和孩
子的丰富精彩的运动体验， 周周新
鲜送上！街舞、足球宝贝快闪惊现你
身边，感受意外惊喜体验！时尚健身
两不误， 一起来优托邦奥体店享受
运动与汗水的乐趣。

活动时间：2018 年 7-9 月每
周末

活动地点：四期中庭

定向趣寻宝！
@ 活力演舞场

重拾年少时探险寻宝的梦想，
挑战千人定向寻宝， 跟着专业导师
带上 parnter，去优托邦场内大牌名
店做任务闯关，拿金牌赢默契大奖。

在大地影院玩 3D 限时拼图，
到美居红木馆挑战九宫格定向，来
奥飞欢乐世界通关趣味保龄球游
戏，定位迪卡侬挑战亲子足球竞技，

到戏聚会舞台完成综艺节目热门游
戏“你来比划我来猜”……学会思考
判断、观察，贡献团队智慧，学会分
工协作，感受神奇的团队力量，经历
一场挑战和蜕变， 学会通过不断努
力和争取，找寻人生“宝藏”。报名已
经开启，你准备好了吗？

活动时间：7-9 月
集合地点：中心广场
报名咨询热线：020-32238943

重温露天电影！
@ 优托邦运动剧场

夜色降临华灯初上， 是否会引
发你搬着小板凳看露天电影的回
忆？来优托邦运动剧场，坐在户外大
草坪上，免费观看应季热门好电影，
神马《世界杯》《了不起的菲丽西》
《阿唐奇遇》......错过露天电影，错过
整个夏天！

活动时间：7-9 月
地点：中心广场

全天候家年华！
@ 活力休闲地

孩子假期出行，最爱首选去处，
无非与家人一起尽情玩乐。 来到优
托邦，除了享受各式特色餐饮、随时
剁手买买买， 还有不容错过的超人
气“家年华”游乐。

无论是讨喜的沙滩乐园、 旋转
木马、快乐火车、电动机器人，还是
刺激的儿童蹦床……过百项超人气

游乐项目， 全方位满足不同年龄层
孩子口味。一起陪孩子穿越时光，回
归初心，找寻童年的美好吧！

逆天好消息，家年华原价 20 元
/ 次，现办卡 300 元 30 次，低至 5
折，疯玩一夏！

地点：优托邦东南门
每到周末还有特别节目！ 在优

托邦邂逅超萌卡通人偶巡游大
party！

憨态可掬的喜洋洋、 人见人爱
的小萌鸡、 活灵活现的大黄蜂……
都是宝宝们喜欢的角色， 小朋友也
可以随时加入巡游队伍， 元气满满
活力无限！大人和孩子的欢乐天堂，
合影拍照超会玩！更多精彩，等你现

场来发现！
活动时间：7-9 月每周末
地点：家年华大道

优托邦·奥体店以满足区域家
庭生活为导向， 设购物、 生活配
套、运动健康、亲子娱乐、家居艺
术等于一体的综合型社交空间，以
公园化的环境与多元化的主题相
结合，是广州东部罕见超大型商业
项目。

全家出动
酷爆暑夏！

优托邦 3500㎡华南超大真冰场震撼亮相！
6 大主题区 7-9 月狂欢畅玩！

炎热暑夏， 全家总
动员的畅玩方案， 既要
消暑，又要欢乐，还要一
点燃爆的正能量！

这个暑假，优托邦·
奥体店为大众家庭量身
定制推出“活力家年
华”，7—9 月，0 元起即
可畅玩整个炎热夏日。
实在无需远游， 快乐畅
玩就在城中，不容错过！

“玩运动，拿金牌，
赢奖品”，来优托邦活力
家年华， 大家都是运动
选手！ 本次活动围绕运
动为主题， 打造精彩好
玩的活力家年华。 一次
挑战六大主题区： 活力
真冰溜冰场、 活力对战
台、活力演舞场、活力水
域、活力休闲地、活力基
地， 过百项畅玩项目，
50 余场精彩活动每周
不同，嗨爆一夏！

文 / 林清清 杨广

六大主题区等你挑战

优托邦·奥体店介绍


