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7月28日，全球领先互联网学习平台
沪江在上海 举办“任 何角色，尽情出色” 
Hitalk在线英语品牌发布会。沪江旗下海量
优质课程平台——沪江网校宣布正式推出
成人在线口语新品牌“Hitalk”，并签约国际
一线女星汤唯为品牌代言人。

Hitalk主打白领人群，基于丰富的数据
采集和自适应学习匹配，独创真人实景角色
演练与场景式教学，还原近千种真实的口语
应用场景，学习全程介入智能教育，让学习
者远离口语教学过后只会“Hi”、不会“talk”的窘境。

沪江的生态优势将助力Hitalk在流量、技术、教研、师资等领域全方
面领跑行业，同时，Hitalk入局成人在线口语市场，也将进一步丰富沪江的
互联网教育生态圈。 

沪江网校总裁宋建宏表示：“借助沪江的优势，Hitalk有信心在一年
内成长为成人在线口语行业的领头羊。”
沪江三大优势赋能业务发展 Hitalk上线半月成绩亮眼

结合智能化学习的趋势以及用户对学习效果的诉求,Hitalk应运而
生，成为杀入成人在线口语市场的一匹黑马。Hitalk上线半月热搜指数大
涨2000%，其背后离不开沪江品牌、产品技术、生态优势“三驾马车”的

驱动。
沪江在产品、教研、服务等各方面有多年的深厚积

累，在在线语言培训市场赢得了良好的声誉和口碑。目
前，沪江在全球范围内拥有1.5亿高质量的精准学习用
户，主要用户群是白领和大学生，学习需求旺盛、付费意
愿高。Hitalk作为沪江的“嫡系”品牌，能精准触达目标
用户，并依靠之前积累的品牌影响力迅速打开市场。
Hitalk“反哺”沪江教育生态 开启成人口语2.0时代

“在线成人口语市场如今厮杀激烈已进入红海阶
段，抢滩者愈来愈多，行业正面临着高速发展和快速洗

牌。”宋建宏进一步指出，用户的需求正在悄然发生变化，从行业初期看重
价格到现在更加注重完整的学习服务和学习效果，“在线英语口语的1.0阶
段用互联网作为工具，突破时空的限制，帮助有学习需求的学生找到适合
的老师，实现彼此的连接。现在即将进入更加注重学习效果和效率的2.0
时代。” 

Hitalk拥有沪江的品牌、技术、生态优势，借助2万优质师资、1.5亿
用户和CCtalk、开心词场等流量、产品资源，将引领口语学习进入2.0时
代；同时，Hitalk作为进军成人口语市场的先锋，也将丰富沪江的产品生
态，扩大沪江的规模优势，助力沪江打造中国乃至全球最大的互联网教育
生态系统。

近日，互联网数 据机
构Trustdata发布的《2017
年上半年中国移动互联网
发展分析报告》显示，生鲜
电商的头部效应正愈发明
显，其中，京东到家的月活
跃用户数（MAU）高居生鲜
电商榜首。

与此同时，易观千帆发布的《2017年最新电商App TOP100排行
榜》显示，京东到家的MAU以及16.33%的环比增速均高居生鲜电商榜
首，每日优鲜则位居第二，飞牛网位居老三。
从混战走向赢者通吃

从此次Trustdata、易观发布的今年上半年数据来看，生鲜电商里排
名前三的平台：京东到家、每日优鲜、中粮我买网的月活跃用户数量远远
超过其他平台的月活跃用户数量总和。尤其是京东到家，其一家平台的活
跃用户数量相当于后面二三四名的总和，遥遥领先于其他平台。

而易观发布的上半年生鲜电商活跃用户数据也显示，只有京东到家、
每日优鲜、飞牛网三家平台半年活跃用户数量超过了100万，并且超过剩余
其他平台的活跃用户数量总和。

此外，据了解，京东到家的用户入口主要有自己的App和京东App两
个渠道，而数据机构统计的MAU数据只是其自己App上的量，并不包含京
东App，但这依然不妨碍其活跃用户数位列生鲜电商领先的地位。

京东到家为何能实现行业领先？

资深业内人士刘旷认为，京东到家在商超生鲜领域之所以能取得这
样的成绩，主要取决于以下几点：

首先，京东到家有物流优势。生鲜电商的产业运作模式重，运作形态
更加复杂。从产品保鲜所需的冷链物流系统到高成本、低回报的复杂的供
应长链，生鲜电商的发展初期离不开持续的资金输出，中期市场的消费黏
性也不容易培养，满足物流运输的高要求更是难上加难。而京东到家恰好
在自有物流系统方面拥有中国最大的同城速递平台“达达”，这使得京东
到家借助自有配送体系能有效降低运输成本，在订单处理和服务管理方
面也能获得较好的融合。

其次，京东到家有成熟的零售赋能体系。对大多数生鲜电商平台而
言，平台只是起到入口的作用，但事实上从新转型的商家角度来看，线上
运营还存在着缺少流量、工具、经验不足等诸多问题。因此在平台服务方
面，京东到家提出零售赋能战略，为转型中的商家提供流量、效率、运营三
方面的支持，从初期流量分发，到中期效率提升，以及后期的平台长远运
营，京东到家旨在为商家打造一站式的全面服务，帮助传统商户顺利转型。

最后，京东到家的商户群体基数更大。现阶段除了新的转型商户纷至
沓来，目前的京东到家服务区域已经覆盖了全国22个主要城市，7万多家门
店入驻，其中还包括沃尔玛、永辉、欧尚等国内外零售巨头。更多的商户意
味着更多的选择，在生鲜品类齐全、品质丰富的京东到家上，消费者更容
易获得自己想要的，这也在无形中加强了用户消费黏性，京东到家的版图
也势必在消费者的涌入下持续扩大。

每年6月9日“世界认可日”是国际认可论坛和国际实验室认可组织共
同确认的国际性节日，旨在推动全球范围的认证认可发展。

近年来我国消费需求正步入快速发展的新阶段，在消费规模快速扩
张的同时，消费者对品质的追求不断升级。然而目前国内产品供给质量无
法跟上消费结构升级的步伐，出现了明显的供需错配现象。另一方面，消
费者虽然更愿意为好的服务、好的产品买单，但是，何谓之优质产品？市场
上并没有给出明确的答案。消费者对于优质产品的定义甚至还存在一定
程度的偏颇，认为海外的产品就是好产品，这也一定程度上导致了消费的
外流现象。

为了加强全面质量管理，提高供给质量，国家质检总局等部门决定在
全国组织开展以“认证认可助力质量提升”为主题的世界认可日活动。6月
6日，世界认可日分会场“家电行业全面质量管理升级行动暨高端品质认证
发布活动”在广州隆重召开。

此次活动联合有关部门、行业协会、权威认证检测机构、知名电商平
台等多方实力，以高于国内标准的精细化检测对提报产品进行严格的筛
选，最终由权威认证检测机构（CVC威凯）颁发“优品认证”证书。

会议上，伊莱特“IH聚能碳鼎”全智能
饭煲，凭借行业领先的天然健康碳素内胆技
术和急速沸腾IH电磁加热技术，通过CVC
威凯认证检测，成为首批“优品认证”产品。

威凯检测技术有限公司（简称：CVC威
凯）始建于1958年，是中国首批电器产品质
量监督检验中心，亚洲认可标准最多的CB实
验室之一，国家认监委授权的体系和产品认

证机构，国家认可委(CNAS)认可的国家重点实验室、检查验货机构、能力
验证机构。

此外，威凯认证检测有限公司将联合阿里巴巴、京东商城、苏宁易购
等大型电商购物平台，开设“优品认证”产品准入的“优品馆”。同时，平台
还将针对获证产品开展优品达标活动，方便消费者进行选购。

从2017上海家电展伊莱特凭借能量土锅饭煲荣获艾普兰大众欢迎
奖，到世界认可日获得“优品认证”殊荣，见证着消费者和行业对伊莱特养
生健康产品的喜爱与认可。

沪江生态威力初显 Hitalk开启成人在线口语2.0时代

生鲜电商半年报，京东到家包揽两项领先

匠心品质|伊莱特聚能碳鼎IH饭煲获“优品认证”称号
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“亲子世界嘉年华”提前引爆
SHCC漫展 一起狂欢嗨翻天！

8月4日，一
场 备 受 瞩 目 的
大 型 亲 子 世 界
嘉 年 华 在 上 海
仲 盛 世 界 拉 开
帷 幕 。让 父 母
与孩子尽情体验亲子乐趣，享受缤纷欢乐的
七彩童年，更将受到辣妈酷 爸 们欢 迎和追
捧的上海漫控潮流博览会（SHCC）“搬”到
现场，让参与嘉年华的家庭提前一览漫展精
彩。本次亲子世界嘉年华自8月4日起至8月13
日，共为期10天，还没有到场体验的家庭赶紧
行动起来吧！陪娃一起玩耍嘉年华，度过完美
暑假。

上海漫控潮流博览会即SHCC，是励德
漫展为中国漫 迷带来的世界级流行文化盛
会，今年的SHCC将于10月5日-7日在上海世
博展览馆开展。不论是二次元死忠粉，还是想
要追忆童年的70、80、90后们，都能在这里大
开眼界过足动漫瘾。

途牛发布
《2017暑假中期旅游消费分析》

7月31日，途牛旅游网发布《2017暑假中
期旅游消费分析》，对7月份暑期旅游市场消
费情况进行了系统分析，并在此基础上对8月
份暑期旅游市场展开进一步预测。

在7月份暑期出游群体中，亲子游用户
为主 流 大军，携儿童出游 的用户比例高达
43%；上海、北京、南京位列暑期游客源地前
三甲；受持续高温影响，周边游水上乐园、漂
流等产品供不应求；国内游出游人次占比超过
出境游6个百分点，海南、日本分别成为国内
游、出境游热门目的地榜首。此外，在出境游
中，俄罗斯超越新加坡、马来西亚等热门目的
地，成为出境游市场的一匹黑马。

上海丰泰实业：
倡导高品质的健康生活

在 倡
导 高 品 质
的 健 康 生
活 理 念 指
引下，上海
丰 泰 发 展
迅 速 ，并
频 繁 在 各
类国际大展中亮相。尤其是十七届中国国际
食品和饮料展览会、淮北食博会等受到众多
媒体的大力关注。成立以来上海丰泰公司已
将业务扩展为四个主范围：进口红酒、进口食
品、橄榄油品以及独创的芙洛花舍（For Love 
Floweryvale）高端玫瑰花冠茶。

芙洛花舍（For Love Floweryvale）品
牌致力于成为忠于玫瑰的具有匠心精神的花
茶品牌。品牌起源于创始人黄冬冬先生与爱
妻的浪漫爱情故事。从表白、相处到求婚，每
一次，都是玫瑰牵线。在黄先生的眼里，玫
瑰不仅仅是爱情的表达，更是相伴一生的承
诺。黄冬冬先生相信这样的故事同样也是发
生在其他许多人身上。也正是对爱的执着，才
激发起黄冬冬先生开创芙洛花舍（For Love 
Floweryvale）品牌。

上海丰泰实业发展有限公司

董事长黄冬冬先生

汤唯与沪江创始人伏彩瑞共同启动“Hitalk奖学基金”计划


