服务行业与互联网结合形成经济发展动力的探析
一、增加计算机类合作人，共建互联网平台 
　　做企业，主要是做事情。寻求有共同搭建平台意向的计算机类的合伙人，在基本思路一致后，就可以着手平台蓝图规划了。现有成功模式中，不建议由两家新公司合作共建平台，最好其中一家已经用有一定的知名度，或者服务企业有知名的服务品牌，或者计算机公司有拿得出手的成功平台建设方案和经验。这样一主一副，比双方都是知名品牌的合作成本更低、效果更好。 
　　前期平台建设定位在哪个领域、提供什么样的品质、服务收取什么样的价位都是可圈可点的。平台应以优势企业为主，向周边产品蔓延。具体来说：两家企业合作，服务企业比计算机企业要有实力，比如餐饮类服务企业有知名食品，消费者认可度高，那餐饮企业可以与美团合作、可以与稍小一些的计算机企业合作共建自己的网络营销平台。这样餐饮企业的成本可以保持基本不变，但能获取更大的发展机会。而计算机企业，可以借助餐饮企业的知名度，树立自己的计算机品牌的同时，也能收取一定的报酬。反之，两家企业合作时计算机企业要比实体企业更有实力，比如计算机企业有成功的打造访问量过几十亿的平台的经验，打造过若干著名网络营销平台，在选择实体企业合作时，可以选择成立时间不太长，还出于成长期的企业合作。具体来说，自己搭建好网络营销平台后，自己把控收款权、接手业务权，由实体企业负责进货、送货。这样计算机企业保证自己获得了大部分利润，而实体企业虽然利润空间不大，但是在合作中培养了自己的物流体系和管理经验，也是不错的合作。 
　　二、企业做大做强就意味着拥有了业务量 
　　业务量和利润有直接的关系，通常意义上，做强、做出口碑会拥有业务量，这是好理解的。做大，也能拥有业务量，这里的做大指的是扩大业务范围。举例说明：某家网络销售水果的店面，拥有雄厚的水果基地和人性化的网络销售平台，经营效益比较好。在经营过程中，有的顾客反应某种水果更好吃，为此新增加了该水果的基地作为合作企业，两家水果基地共同使用一个平台销售水果，利润共享。有的顾客反应物流比较慢，影响水果的新鲜度，为此与专业物流公司合作，降低了自有物流的成本，增加了专业物流的比重。在总成本不变的情况下，运输效果更好了。 
　　纵观现在著名的互联网公司，其业务都在向其他领域扩大。比如：新浪、搜狐、网易这些门户网站，也开拓了游戏、中介、销售这些业务。以电子商务见长的阿里巴巴也开拓了自己的媒体平台。通讯软件QQ、微信也开通了购物、理财模块。互联网公司横向做大、纵向做强都可以扩大业务量、提升利润空间。 
　　三、区分不同消费群体，科学对待团购消费 
　　团购是企业与消费者博弈的结果，能取得双方共赢的局面。消费者能取得最大的折扣，企业能获得薄利多销。不能否认的是，消费目标是可以划分的。有的是填饱肚子型的，有这么个东西能吃饱就行；有的是品质生活型的，要求有格调有文化；有的是节约型的，有便宜的绝不买贵的。在团购中比较常见的方法是推销特色套餐，满足不同的消费者的需求。 
　　我国商务团购从2010年开始兴起，淘宝团购奔驰SMART为团购画上了迷人的一笔，但是随之而来的是来自于结算方式安全性、售后服务无保障、不正当竞争等方面的质疑之声。目前，比较流行的团购网站诸如美团、拉手、QQ团是做的比较成功的，他们多数与支付宝等第三方支付平台合作，在商务部和工信部也有较好的口碑。 
　　有人认为，由于团购属于新兴事物，在持续销量上的表现差强人意，所以不少商家把团购作为线上线下销售的有益补充。具体来说，团购能在短时间聚集大量的购买力，从长远来说是在透支商家的销售力，并没有取得更大的销售量。另外，据调查团购的消费者其品牌忠诚度明显偏低，不利于树立自己的品牌。也有人认为，团购开拓了新的销售模式，能让商家和消费者都获利，特别是在回流资金角度有着迷人的效果。对于团购的质疑，他们乐观的认为销售模式无所谓好坏，关键还是在于管理。可以通过上线销售，线下开设实体店增加与顾客的见面机会能弥补后续服务不到位的不足。 
　　比较客观的说，对于新开业的商家、反季节销售的商品、接待能力优秀的企業采用团购能取得较好的效果。鉴于中小型商家接待能力弱、门庭若市的商家、销售驰名品牌的商家，开展团购活动有的会产生不良口碑，有的会透支市场购买力，团购活动并不适于这类的企业。 
　　四、注重移动终端的建设，使APP更人性化 
　　APP是商家在消费者手机上装的一个移动终端，人性化、便于使用是APP的灵魂。建设自己的APP是第一步，商家自己的拳头产品放在终端最显眼的位置，除此之外，可以再增设3—4个模块，过多的模块会使终端杂乱无章，让消费者没有兴趣使用。终端的后台管理是终端生命力的体现，收集和科学使用消费者消费信息、保障消费者资金安全、交易记录可查询，这些功能都是庞大的后台在支撑。 
　　推广APP的方法有几百种，从口碑和效果上来看，效果好的有两种。第一种是和手机绑定，像HTC，OPPO，魅族手机，联想手机都有这种合约机，用这种和手机绑定的方式是有中等影响力的APP常用的模式。第二种是与移动、联通、电信运营商合作，在应用商店推广。这种方式的优势是潜在顾客群体大，不足之处是获得运营商的准入门槛低，但是获得青睐、取得高使用率的情况不多。 
　　五、看清互联网的本质，不盲从不跟风 
　　以互联网为手段，产生新的商业模式是颠覆性的创造，但是这种创造还是少数，更多的是把互联网作为一种工具，促进现有业务的提升。互联网跟实体经济有相似之处，淘宝与集市一般货物琳琅满目、京东像商场一样产品有品质、相亲网站就像红娘、支付宝有银行的资金流通功能、自媒体与传统媒体同存、滴滴打车与传统交通并在……这些商业模式虽然不同，但其本质还是一样的，或者是卖货、或者是坐车、或者是宣传，其最终的目的也是盈利。如果盲目跟风，没有规划蓝图，为了互联网化而去做平台，无疑是以失败而告终的。 
　　加入互联网也是有时机和顺序的，从现实来看，最先融入互联网的行业是广告业，后来零售业、批发商分销商、制造业企业也先后在业务中拓展了互联网模块。这是一个比较长的过程，以后将会有更多的行业加入互联网，国家在互联网+领域也有政策支撑和资金补助，在创新就业、协调制造业、现代农业、普惠金融、现代物流、交通运输、人工智能等领域商家都能享受政策优惠。 
　　当然，新生事物在政策和管理上也会趋于完善，比如考虑到滴滴出行的安全问题，交通部正在酝酿专车监管办法；考虑到余额宝扫二维码付款存在风险，银联对二维码的管理也上了一个新台阶；考虑到P2P网络借贷的风险，人民银行出台了《关于促进互联网金融健康发展的指导意见》……
