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内容概要

　　《互联网商业创新：理念与实例》从价值链的各个环节分解当前存在的应用模式，提出一个价值
链环路的分析方法，并指出“用户参与设计、生产及营销”或者说“用户向营销过程注入价值”成为
当前商业的典型特点。
另外，价值链环路也只是《互联网商业创新：理念与实例》系列理念中的一环。
之所以称之为一环，是因为价值链回环只有在应用商开放一定的接口时才能够实现，而价值回环使得
应用提供商变身为一个平台化的应用，平台化应用将导致正反馈的结果，正反馈到一定程度，长尾就
此形成。
一个平台化的应用是企业源源不断的印钞机，这使得新进企业想要获得市场，就必须等待底层创新的
机会。
只有底层创新才能引发上层应用震动，本书也花了一定篇幅阐述这个理念。
　　本书以中国本土发生的案例故事为背景，总结了在新经济中具有重大影响的上述几个重要理念。
全书以这些理念为线索，应用了大量的例子作为佐证。
本书提出了一个重要观点，价值链环路的出现是电子商务时代的最重要特征之一，并且五个重要理念
之间的关系亦可以帮助企业作出正确的战略决策。
值得说明的是，本书案例虽然以中国本土的电子商务为体，但实际上在阐释的时候，也引用了少数国
外的案例，甚至还有国内传统行业的案例。
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作者简介

　　汤胤，暨南大学副教授、硕士生导师。
研究领域：电子商务、商业智能2000年先后参与互联网创业，对电子商务及虚拟社区运作非常熟悉。
2004年于华南理工大学计算机学院获搏士学位，主持开发若干软件系统及网络应用2005年其研究开始
转向电子商务，致力于寻找新经济秘密至今。
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章节摘录

　　无论是虚拟人生，还是虚拟社区，以及游戏带给人的生活的冲击，还是电邮、黑莓、无线网络甚
至网络家电带给我们的冲击，越来越多的生活和工作都开始渗透到网络上，这也形成了一个逐渐自发
形成规模的网络社会。
在这个时代，不仅仅社会在网络化，而网络也在社会化，也在逐渐形成基于网络文化的独特的社会。
　　在社会网络化中，个体作为一个主体成分，他在社会网络的个体价值，更多的是这个个体的关系
链度、关系强度的权重价值，他的传播度，他对社会的影响力是多大？
虽然在日常生活中，他可能只是一个平凡的人，但并不妨碍他在网络社会中成为一个有力量的有社会
价值的个体。
这就是草根的力量，社区的中坚来自于草根，而不是明星。
不仅仅是名人或者社交人士才有极大的影响力，每一个人都是影响者。
社区营销的核心，在于研究网络化的社会关系，把握住这个核心，从而驱动无数个个体成为传播的多
中心，无限级地影响出去。
　　营销的核心在于沟通，而不是推销或广告。
沟通的核心在于实时、即时地整合沟通，而这种实时沟通，又往往存在于生活和社区中。
在生活和社区中，乃至于网络社区中，存在着一对一、多对多、一对多的沟通和传播，与企业滞后的
大众营销有着迥然不同的性质。
个体传播的前提是他已经进行了体验，基于自己的体验在自己的关系网络中传播，这更具有可信度。
类似SNS的六度空间的关键不在于寻找一个人，而在于沟通一个人，乃至于沟通整个链条网络的人，
这便是社区营销的关键所在。
①　　⋯⋯
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