
资本主导O2O市场，补贴大战巨头烧钱烧不起了

地地方方OO22OO企企业业的的机机会会在在哪哪里里
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2015年是O2O狂飙突进的
一年，也是疯狂烧钱补贴的一
年。这场资本补贴大战的结果
是，O2O进入BAT三大巨头主导
的市场，用户圈完补贴锐减。

本地O2O企业2016年又将
怎么见招拆招?日前，在济南举
行的一场创业经验分享会上，
本地一些O2O企业创始人谈了
他们各自的见解。

本报记者 李虎

●指动生活周伯虎：烧钱后的新玩法，众筹、抱团、B端服务

虽然O2O巨头融资不断，但
他们已经烧不起钱的趋势日趋
明朗。特别是在团购、外卖领域
的补贴骤减，向消费者转嫁成本
已成为普遍现象。

说起去年那段补贴烧钱，与
巨头抢用户的经历，本地生活服
务APP指动生活创始人周伯虎
说，当时员工说，老板，美团满10
元补5元，我说咱们补6元。大概
过了三四个月，烧了几百万进
去，烧出了很多用户。每天注册
用户疯长，服务器都爆了。现在，
这些用户都“死掉”了。

“O2O本来是一个高价值的
服务行业，这也是我当时做指动
生活的初衷。”周伯虎说，平台之

间价格战的恶性竞争中，最终变
成了O2O服务质量、时效没法保
证，用户对平台产生不信任，当
服务得不到保障时，对用户造成
了伤害，接下来是对行业的伤
害。

“能提供更好的用户体验，
按理说O2O行业应该多收费的，
在资本市场的介入下成了如今
的局面。盲目的跟风，没有创新
和差异化，过去美团做什么，指
动生活就做什么，跟着发展，就
是死路一条，这也是风险。”周伯
虎说。

本地生活APP拿什么和美
团、百度抢市场呢？周伯虎转向
众筹寻找突破口。去年8月，指动

生活完成首轮众筹，1000万元转
让20%股权，70名股东个人认购
资金从5万元到100万元不等。

为了不让这轮众筹变成有
钱人的游戏，周伯虎把最小认购
单位设为1万元。周伯虎说，指动
生活已经烧了不少钱，实际上不
缺钱，众筹更多是利用本地的资
源筹人，筹资源，筹人脉和人气。
指动生活此次吸纳的众筹股东一
方面是餐饮业人士,又出资金又
有行业经验；一类是社会上有一
定影响力的人士。

同时，商户端提供O2O解决
方案，指动生活在这方面已经有
了布局，年内就会推出。周伯虎
说，携程对C端的业务是提供酒

店；对B端，像百度、阿里、腾讯
所有的旅行公司都是由携程提
供解决方案。针对B端服务是未
来一个方向，指动生活会推出了
一些聚会解决方案，帮助企业餐
饮管理，请客接待等各类服务。

“巨头之下还有机会的，指
动生活的优势就在于立足本地，
预计会在今年6月份前后一些有
整合的动作。”周伯虎认为，本地
O2O不应再走单纯追求订单量
的老路，认识到本地化的需求，
为用户提供有价值的服务，每服
务一单就挣一单的钱，这才是本
地化生活的机会。大家应该通过
资源的整合、平台的整合，在一
起发挥各家所长，抱团发展。

●兴旺购王世文：O2O项目死了很多，它们违背了最基本的经济常识

“做互联网项目，没有一个
平台支撑是不可能的。我坚信，
未来一个城市会有一个平台的
存在。”兴旺购创始人王世文说，
这就是兴旺购在做的事。

王世文说，兴旺购这个项目
烧了4000多万，到现在做了四个
年头，没有很好的团队，没有很
好的技术，O2O根本做不好。O2O
也好，B2C也好，B2B也好，还有
一些行业的，未来一定通过一个

具体业务来体现。兴旺购未来将
帮助更多的本地企业搭建互联
网的平台。

王世文说，兴旺购的定位就
是一个区域，这个区域市场就是兴
旺购的优势，BAT虽然很强大，但
除了它们，兴旺购也能做区域平
台，只要你与众不同就可以。有人
说，京东也在卖我卖的东西，但京
东一定做不了我做的事，拿面粉来
说，济南人认民天面粉，潍坊人认

风筝面粉，区域非常重要。兴旺购
的定位是这个区域，区域竞争系统
一定会更细致。

2012年，兴旺购一下买了30
多辆物流车，兴旺购定位是线上
线下，如果只有线上的话，一定
是不成功的，因为没有线下支
撑，没有用户体验，就一定没有
线上。王世文说，选择线下，更多
为了最终实现用户体验的满足。
王世文注意到，去年O2O项目死

了很多，包括比较火的上门洗
车。这些项目不计成本地做，违
背了最基本的经济常识。像线下
实体店洗一次车20元，上门洗车
10元，为了获取更多客户，牺牲
了很多成本，真正创业，做企业
的话，成本是第一位的，互联网
只是一个工具。所以一定要问，
成本能不能降？是不是真的降低
行业成本了？卖多少钱的货才能
保证成本？

●订果果王士庆：小众用户是O2O的种子用户，要把小众用户服务好

“本地O2O用户指的不是主
流用户，指的是发烧友，那些极
客，那些优先尝试新鲜的事物，新
鲜的产品，新鲜的创业公司，给他
带来前所未有服务的那个人。”通
过这半年的思考和实践，订果果
创始人王士庆认为，只有以这种
小众用户至上，本地O2O项目才
能够撬动下面的主流用户。

“敢于尝鲜的小众用户至
上，把他们服务好，我感觉其他
的用户会纷至沓来。”王士庆这
两年做了很多的尝试，最初的时
候，公众号烧钱砸来了11万粉
丝，后来发现有一半的用户占了
便宜就消失了。

王士庆说，本地O2O应将更
多的资金和实力放在小众，真正

的粉丝上，这是互联网创业公司
的一个方向。2016年要做的就是
首先要找到这样的用户，提高用
户体验，让用户爽了，O2O平台
才能爽，才能留住人。如果用户
爽了，成本没降低，效率没提高，
这种O2O不是真正的O2O。

谈到O2O公司的组织结构，
王士庆认为一定要扁平化，不能

是那种控制性的组织结构。市场
发生了什么，这种控制性组织结
构会靠一级一级传达，传达的是
什么？不是信息，传达的是利益，
每一个人都过滤一下那些对自己
不利的信息，结果，副总报给总经
理，总经理一听再做决策，基本上
和市场脱节了，根本达不到O2O
要求的降低成本、提高效率。

●满易行范威：交通行业没法像餐饮业补贴这么高，怎么办

2015年是互联网+物流大爆
发的一年，很多资本进入这个领
域，投资的规模非常大。满易行
则以高速通行费计算与预付卡
支付为切入点杀入物流O2O红
海，利器依然是补贴。

在满易行副总裁范威看来，物
流是一个万亿级市场，货运领域最
优质的资源是在高速公路上跑的

货运。线上是信息流、资金流在流
动，线下是物流移动，作为物流运
输毕竟要把东西从A点运到B点，
所以非常适合做O2O。

最早在2011年时，满易行的母
公司山东高速每年拿出2到3亿进
行补贴，促使种子用户的发展。在
高速公路消费的时候，政府规定打
95折，信联卡能打93折，还代理1个

点的折扣，相当于优惠了3%。
“交通行业没法像餐饮业补

贴这么高，种子用户通过移动端
增值服务的体验，将会带动新用
户的增加。”满易行副总裁范威
说，怎么从0到1，首先要有一个
用户策略，第二把策略传达给种
子用户，通过不断完善服务，让
种子用户口碑传播，把用户数量

慢慢做起来。除了补贴和常规服
务，满易行更多的还是支付、行
驶路线、货源信息、车辆信息的
共享，还有金融方面的增值服
务。

满易行未来将通过与上游
持有货源的企业进行签约，然后
再为下游货车进行货物分配，充
当无车承运人的角色。
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