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❸ 卖产品更传播文化

今年，北冰洋公司收到了一张来自
德国的明信片，上面写着：“我特别爱
喝你们公司的北冰洋饮料，夏天喝非常
爽，遗憾的是在国外买不到。”这名署
名“小飞”的男孩，表达了他对北冰洋
汽水的喜欢。

“我们将来一定能让国外的朋友也
喝上北冰洋，利用京东、阿里巴巴的平
台，我们可以将北冰洋卖向全世界。”
陈林说。

销量增加所带来的好处只是一个方

面，更多的则是潜在的影响力不断增
强。在很多“老字号”企业看来，网络
带来了新契机，能使企业第一时间知道
客人对产品的评价，以便根据客人的需
要、口味等及时调整产品，并让市场从
传统的周边地区延伸到网店所及的更大
范围。

“老字号”触网的效果是显著的，
业内人士认为，从“老字号”企业开展
网上零售的情况看，互联网+“老字
号”的强强联合商业新模式，提高了

“老字号”的品牌影响力，扩大了企业
销售半径，一些“老字号”企业销往外
地的订单占比达到70%左右。

本报电 （记者柴逸扉） 7 月
20日，“善行天下 玉满中华——
中国珠宝玉石原石交易平台第三
批交易品上市敲钟仪式”新闻发
布会在上海举行。

据悉，中国珠宝玉石原石交
易平台由中矿投资 （北京） 有限
公司投资创建，是珠宝玉石原石
的现货发售交易类金融平台；汇
集了不同交易模式的交易所，实
现 了 “ 互 联 网 +多 元 交 易 的 联

动”模式。
据介绍，中国珠宝玉石原石

交 易 平 台 将 充 分 探 索 “ 互 联
网+”的模式，结合线上线下优
势，推出更多珠宝玉石原石精
品，在线上、线下拓展销售渠
道，扩大交易平台的影响力及传
播力。主办方还与国家珠宝玉石
质量监督检验中心建立了合作关
系，加大对珠宝玉石原石进行鉴
定、销售的力度。

他被中国粉丝亲切地称为“劈柴”。
他是继微软 CEO 萨提亚·纳德拉、诺基
亚 CEO 拉杰夫·苏里之后的又一个执掌
科技巨头大权的印度裔高管。他就是谷
歌CEO桑达尔·皮查伊。

皮查伊是印度土生土长的穷孩子。
在皮查伊小时候，因为家里没有足够的
卧室，他和弟弟一直睡在客厅里。没有
汽车，皮查伊出门就挤公交或者一家四
口一起挤在一辆小电动车上。

虽然家里穷，但并没有耽误皮查伊
的教育，更没有埋没他的天赋。皮查伊
在印度南部城市钦奈长大，高中毕业后
考入鼎鼎大名的印度理工学院坎普尔分
校 （IIT Kharagpur），该校堪称印度神
校，盛产科技、工程精英。1993 年皮查
伊来到美国，在斯坦福大学攻读工程硕
士学位，毕业后进入半导体行业担任工
程师。之后，他又考入宾夕法尼亚大学
沃顿商学院，获得了MBA学位。

2004 年进入谷歌后，皮查伊充分展
现了自己的才能。没过多久，皮查伊的
名字就与一些关键项目联系到一起：谷
歌工具栏、Chrome浏览器。

皮查伊第一个项目就是“谷歌工具
栏”，它提升了消费者对谷歌数据库的依
赖性。“谷歌工具栏”是皮查伊在谷歌工
作的开端，该工具栏也为皮查伊在谷歌
今后十年的工作铺就了道路。

2009 年 7 月，皮查伊在不到一年的
时间内再次改变了世界，推出 Chrome
OS。紧接着，2012年，皮查伊推出 An-
droid和 iOS版Chrome浏览器以及一系列
重新设计的苹果平台的谷歌应用程序：
Gmail、谷歌+、谷歌搜索、谷歌地图。

皮查伊在谷歌的职业生涯一直专注
于推进面向多客户端终端用户的产品。

“他很优秀，12年他来总能推出用户喜爱
的产品。”2004年将“谷歌工具栏”产品
团队交给皮查伊的卫斯理·陈表示。

技术天才又是能力一流的人或多或
少都有一些自命不凡。而皮查伊完全打
破了人们的固有想法，除了智商高于常
人之外，他是个彻头彻尾的“老好人”。
和他共事 8 年的副总裁凯撒·森古普塔
说：“我敢保证，你在谷歌找不到一个不
喜欢桑达尔或者认为他是怪物的人。”

除此之外，皮查伊还善于管理下
属、调和异见，无论是对内还是对外，
都表现出了卓越的管理和沟通才能。

谷歌前员工马阿滕·胡福特称，皮查
伊和前 CEO 拉里·佩奇的技能极不相
同，且相互补充。“佩奇擅长于描绘宏伟
蓝图。他从不畏惧设置非常大胆的目
标。而皮查伊则是一个伟大的经营者。
拉里·佩奇和谢尔盖·布林具有远见，可
以规划各种项目，而皮查伊则可以漂亮
地完成这些项目。他能够组织团队，任
命合适的人选，然后圆满完成任务。”

皮查伊也同样得到了拉里·佩奇的赏识。“皮查伊拥有丰富
的技术经验、敏锐的产品目光和极高的企业家才智。很难有人
集这三种品质于一身，皮查伊也因此堪称一位伟大的领导者”。

近日，中国互联网协会分享经济工作委员会联合
滴滴出行，于 7 月 11 日发布移动出行驾驶人员禁入标
准，首次明确网约车驾驶人员资格审查的“负面清
单”，即有重大、暴力和危害公众安全的犯罪，严重治
安违法，交通安全违法等三大类违法犯罪记录及患有
精神病的人员都将禁止进入移动出行平台。

此前，网约车平台还相继推出过人脸识别、电话
加密、一键举报求助等新技术措施，以求保证乘客的
合法权益。

但事实证明，这些早前推出的手段似乎并没有起
到很好的作用，各地网约车司机威胁、辱骂殴打甚至
抢劫强奸乘客等的情况时有发生。

在乘客开始为自己的人身安全担忧的时候，网约
车平台列出了“负面清单”，在为消费者提供自我保护
手段之外，试图从实施伤害的根源上予以限制，设置
司机的准入门槛。

然而这份“负面清单”的设定却值得商榷。
首先，直接将有前科人员排除出专车司机行列，

颇有一刀切的嫌疑。让有前科的人拥有一份工作是他
们重新融入社会的快捷有效的方式，社会也应当给予
他们这样的机会。“负面清单”将有前科的人排除，对
于他们来说无疑是一个重大打击。

其次，只允许没有前科的人成为司机，不一定就
可以规避危险。不少侵害乘客权益的专车司机并没有
什么不良记录，更没有前科。例如今年4月，武汉王某
持仿真枪抢劫、强奸女乘客的事件，滴滴官方给出的
回应中便提到，王某并没有犯罪和不良驾驶记录。那
么依据“负面清单”中的条件，如王某这样的潜在威
胁者依然无法从网约车司机行列中被剔除。

由此，笔者认为，相较于将前科人员完全剔除出
名单，更重要的是，利用多方面信息，完善甄别网约
车司机个人信誉、行为等相关背景调查的手段，有针
对性地设置准入门槛；同时，加强对乘客评价的重视
程度，对即使出现微小不良行为的司机予以及时的处

理，从而对有不良企图的司机起到震慑作用，以改善乘客们的乘车环境，
逐渐形成网约车行业良好优质的市场秩序。

对于网约车这样的新鲜事物，社会当然应该给予一定的宽容和耐心，
但是，这并不应该成为网约车一再出现问题的借口。万不可借着“新鲜事
物”的名头，单纯等待市场形成规范和机制，而在此期间，罔顾乘客权益。

当然，能够主动制定相关行业规定，并且采取各种科技手段来保护消
费者的权益，积极改善乘车环境是可取的。希望网约车平台与相关部门携
手，进一步制定完善科学的规定，并且切实贯彻执行，从而保障消费者和
在平台上守法运营约车的司机的权益，这才是社会希望看到的结果。

不请“网红”无颜开会

“现在不邀请‘网红’都不好意思开发布
会。”这一颇有些戏谑的话语道出了“网红”与直
播的火热。在强势嵌入互联网版图之后，“网红”
与直播正试图将颠覆的触角伸向新的行业。

上个月，东风新车发布会邀请了100名美女主
播现场参与，成为汽车行业试水直播推广的先行
者。这样一场“活色生香”的活动，也在社交媒
体上引发了热议。

直播软件扎根的手机产品自然也不会放过这
个机会。同样是在6月，华为旗下的互联网手机品
牌“荣耀 8”发布，“网红”也出现在了现场。而
在不久前的360手机发布会上，该公司还发起了与
美女主播热线畅聊2天的活动。

“网红”为何如此受到发布会的青睐？实际
上，商家看重的是“网红”背后的注意力经济。

进入 2016 年，以 papi 酱为代表的“网红”在
网友及资本的追捧下一夜爆红，网络直播更是在
短时间内成为红海，热钱涌动，甚至吸引了腾讯
等互联网巨头的高调入场。对一场发布会而言，

“网红”身后的海量用户以及直播平台的影响力俨

然是产品营销的最优选择。
不过，有业内人士认为，虽然“网红”的直

播可以在短时间内炒热话题，对产品起到很好的
传播作用，但能够在多大程度上影响消费者，仍
有待观察和评估。

吸引观众借势营销

“不管你愿不愿意承认，这就是现实。新一代
媒体的出现对媒体人提出了新的要求，要么有颜
值，要么有个性，要么有才艺，总之你得让观众
在手机屏幕上接受你。”谈到“网红”扎堆发布
会，奇虎360董事长周鸿祎在自己的微博上写道。

尝到甜头的吃螃蟹者，也带动了更多的企业
加入邀约“网红”的大军。“网红”不仅坐上了第
一排的嘉宾位，甚至抢占了媒体席。面对一众高
颜值的新同行，不少传统媒体人以及不那么“传
统”的自媒体人都觉得有点“吃不消”了。

肯定“网红”直播模式的观点并不在少数。
由于网络直播的速度快、受众门槛低，“网红”的
发布会直播能够在第一时间将产品及品牌信息传
递给普通观众，增加产品的曝光机会。

正因为如此，直播平台与“网红中介”等公

会和经纪公司等便看到了“占领”发布会的机
遇。据了解，出席发布会的主播，往往是以直播
平台或公司的名义“打包出席”，而“网红”的收
入也要被直播平台或公司分成。

模式缺陷难跨门槛

发布会上的“网红”直播究竟有没有可持续
和可普及性？目前来看，对于发布会上的“网
红”，外界的“吐槽”比支持更多一些。

事实上，除了对于个别“网红”主播低俗直
播的厌恶外，不少业内人士对于“网红经济”的
前途并不看好。微创中国董事长唐骏撰文表示，
并不去看好“网红经济”的可持续性，许多“网
红”靠的是颜值走红，很难想象可以持续红几年。

与此同时，“网红”摇身一变成为“媒体人”的过
程，也引起了很多媒体人的“强势反弹”。对于“网
红”的“媒体梦”，唱衰的声调不低。在微博上，有网
友表示：“媒体之所以是媒体，除了拥有一定数量的
内容受众之外，还因为他们具备更广阔的行业目光
和独到的思维。有很多人看你的内容是好事，但其
中又有多少人会信服你的内容？长得漂亮会直播，
这些从来不是做媒体的门槛。”

当老字号碰上“互联网+”

百 年 老 店 力 拓 指 尖 经 济
叶晓楠 丁 琪
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互联网大咖秀⒂

“大鱼海棠，内联升携手故宫淘宝
设计团队，与你一起，赴这场梦境之
约，看，奇迹在足间绽放。”7 月 8 日，
内联升在淘宝众筹平台发起众筹，短短
半月，价格在 199-499 元的休闲鞋和手
工布鞋当中，已有数款被抢购一空。

“头顶马聚源，脚踩内联升，身穿
瑞蚨祥，腰缠四大恒。”这首老北京民
谣形象地反映了“老字号”在民众心目
中的地位。字号虽老，心不老。在互联
网浪潮的席卷下，“老字号”纷纷触
网，开拓新领域。

据了解，早在2010年，内联升便已
“触网”——入驻网上鞋城乐淘网，此
后又推出了自己的官方网上商城——尚
履商城，不仅展示最经典的手工布鞋，
更集结了最新发布的时尚新品。

始建于 1936 年、饮料和冷食界的
“老字号”企业北冰洋近年来也主动实
施了“互联网+”战略。北冰洋食品公
司副总经理陈林介绍说，“目前我们与

电商合作有三种模式：一是 B2C 业务，
即通过如京东购物、天猫超市、1 号商
城等电商平台面向消费者销售；二是
B2B业务，即通过如惠民网、京东新通
路等平台将产品送给各地的零售商；三
是 O2O 业务，与‘京东到家’合作，
人们通过‘京东到家’的 App动一动手
指，就能让玻璃瓶装的北冰洋汽水等商
品送上门来。”

触网在当下已成大势所趋，据了
解，当前已有约百家“老字号”触网转
型，在淘宝、京东等平台开设品牌店，
以进入电商领域为契机，在传统经营模
式基础上注入新鲜血液。

分析人士认为，“老字号”不应该
只把眼光放在“老”上，品牌不是一成
不变的，要时时培育品牌，结合消费者
的需求、根据市场的要求，不断进行品
牌创新和发展，赋予时代的气息，这样
才能长盛不衰。触网，便是擦亮“老字
号”金字招牌的一种良好的创新模式。

❶ “老字号”们触网忙

在触网方式上，多个传统“老字
号”企业除在各大电商平台开设官
方旗舰店外，有的还推出了双品牌
系列，根据各自的特点创新设计，施
展各种招数“吸粉”。

对于很多同仁堂产品的“粉
丝”来说，以前想买同仁堂的保健
品总得跑趟店铺逛逛，现在则更加
方便，同仁堂的旗舰店早已开进了
天猫、1 号店等电商平台。去年 3
月，同仁堂更是以养生茶试水，在
京东商城“玩”起了众筹预售。同
仁堂的大胆“触网”，让更多的人
品尝到了同仁茶香。

如何吸引年轻人的目光是不少
“老字号”思考的重点。陈林透露
说，北冰洋的计划：“今年是北冰
洋 80 周年，我们要推出 80 周年限
量罐，适应年轻人的喜好。”

线上销售更要拼特色，南京四
明眼镜店从年轻人热衷网上购物以
及爱用手机自拍的习惯中找到了灵
感。据悉，四明眼镜正委托软件公
司研发一款自拍软件，客户拿手机
自拍一张照片，便可以进入网上商
城，在线试戴各种风格的眼镜。用
手轻轻一拨，照片中的脸还能侧过
去，看到镜腿儿的效果。

美女变“媒体”边拍边工作

“网红+发布会”能改变什么？
本报记者 刘 峣

常在手机直播软件上看“网红”的大学生清风 （化名）

发现，自己关注的很多美女主播近来频繁地出现在各种活动

现场。“像手机发布会、车展、拳击比赛等，都能看到她们

在现场的直播。”清风说，有时甚至有四五个相识的“网

红”同时直播，让他有些“选择困难”。

几乎一夕之间，“网红”直播进入了各大发布会的现

场。拿起自拍杆就可以直播，数万网友在线观看，这样的推

广效果“看上去很美”。有些发布会，美女主播甚至直接坐

到了媒体席。对此，各方褒贬不一。发布会现场来了“网

红”主播，究竟是心血来潮的试验，还是可以推广的标配？

❷ 触网方式各显身手
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玉石原石交易“互联网+多元交易联动”
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