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O2O：虚火退却 回归理性

资本变理性
伴随一批又一批O2O死亡名单出

炉，O2O任性烧钱时期逐渐远去。曾经一
度被认为是“人傻钱多”的O2O行业面临
资本寒冬的洗礼。 在乐体创投管理合伙
人仲之浩看来 ，O2O行业曾经钱多项目
少，很多项目都能拿到大量融资。但当资
本回归理性， 本来不应该拿到钱的项目
便很难再吸引新资本。以体育产业为例，
该产业是高度分散且互联网程度较低的
洼地。“五年前或者两年前， 人们对运动
健康关注并不多，如今情况改变，更多的
体育产业方面的项目与互联网结合 ，出
现了更多的商业和业务模式。所以健康、
医疗等大消费领域里有足够的发展空间
并不存在资本寒冬。”

O2O项目集中爆发， 投资机构变得
越发谨慎。有业内专家分析认为，由于国
内股市的低迷造成资金流动性减少，不少

机构被套在股市里，资金端的紧张导致投
资机构对于O2O企业的投资开始谨慎 ，
在整体经济不明朗的情况下，每投出去一
笔钱都有可能会覆水难收。

创新引流方式
对于O2O项目而言， 融资烧钱的主

要投入在引流 ，争夺用户 、引导市场 。不
过，在大润发华北区总经理杨伟看来，引
流方式多种多样， 烧钱补贴用户只是其
中一种 。O2O企业可以用更为明智且节
省资金的方式获取用户流量。 以大润发
飞牛网为例，大润发在全国有300多家门
店，拥有大量员工 、供应商 ，只要通过分
享商品信息、 二维码等方式便能够成为
飞牛网合伙人， 实际也是将广告成本让
渡给飞牛网用户， 让顾客在购物的同时
分享返利。

开源节流成为资本热潮退却后企业
应对资本短缺的主要方式。不过，在补贴

盛行、价格战遍布市场的背景下，企业一
旦开源节流便有可能导致用户体验变差，
过度压缩成本，平台商家利益也可能受到
影响。如何维持平台用户流量、用户消费
体验、平台商家盈利需求，是摆在O2O项
目面前的不小难题 。 京东集团副总裁 、
O2O战略负责人邓天卓表示， 京东更擅
长打“持久战”，不同模式在不同发力阶段
有不同表现。 京东更倾向做特别重的、特
别吃苦的、 需要长期才能体现优势的事。
选择投资合作， 京东更多是投资变化，而
非投资趋势，变化源于更好的用户体验。

加码用户体验
资本更加理性让O2O项目开始回归

本质，更加注重用户服务体验。在e袋洗董
事长张荣耀看来，洗衣行业单靠自身实力
很难应对行业顽疾。“传统洗衣要做直营
必然面对投资大的难关， 要开放加盟，品
牌很难与顾客产生关系，顾客体验也难保

证。不少品牌开放加盟后表面是做连锁经
营，实际是做干洗加盟商服务，高额的房
租、水电、环保等成本束缚，让传统洗衣快
速拓展、提高用户体验困难重重。”

移动互联网普及， 借助微信、App等
终端设备， 洗衣品牌与洗衣顾客产生关
系，刚需、高频的特点让洗衣O2O项目备
受资本关注 。不过 ，资本更加理性 ，洗衣
O2O项目获得高额融资的难度更大 。张
荣耀表示，在共享经济下，取送衣物应该
采用众包模式。除送衣服外，配送人员还
能帮助提供上门做饭、养老，提供邻里互
助，“我们上线了小e管家， 依靠资本和技
术来满足家庭服务的需要”。 金百万餐饮
公司管理董事长邓超表示，“U味儿”试图
通过对餐饮企业进行延伸服务，解决消费
者在家做饭的问题， 提供更好的餐饮体
验。通过接入更多餐饮品牌，将O2O做成
云厨房，通过一个标准化的智能锅，把半
成品制作成与饭店一样的口味。

任性烧钱让O2O几
近变成免费的代名词，
O2O企业大规模裁员、死
亡的消息也被频繁曝出。
在日前举办的2015年度
北京商业高峰论坛上，
O2O企业普遍开始从不
盈利的烧钱模式思考如
何在理性的资本市场中
以符合商业规律的模式
生存。

超级对话
Q&A

2015年度北京商业高峰论坛的第二场圆桌对话环节， 采用现场
随机抽取问题的方式进行超级对话。面对突如其来的问题，或是对行
业、或是对企业自身都略显尖锐的问题，各位O2O企业大佬屡屡化险
为夷，做出了充满智慧、妙趣横生的回答。

O2O服务需多元
避免只有单一盈利

e袋洗董事长 张荣耀

洗衣O2O服务的痛点要
用共享经济来解决。 传统洗衣
店是重资产， 当一个品牌决定
做直营时， 必然面对投资较重
的难题；当决定开放加盟时，又
难把控加盟店质量。洗衣O2O
依靠互联网思维， 以移动终端
接近用户， 通过众包物流优化
上门配送资源， 拓展多种上门
服务，满足家庭生活用户需求，
保持O2O项目可持续发展，避
免陷入盈利单一的漩涡。

洗染O2O行业
如何将自身“洗白”？

超市配送
发力点不是现在
京东集团副总裁 邓天卓

对超市到家O2O服务来
说， 各个公司着力点及对商业
本质的把握并不一样， 不同模
式在不同发力阶段有不同表
现。 京东到家会看中长期效应
和优势。从4月上线至今，京东
到家完成了快速增长和布局，
公司更倾向于做长期的事。京
东到家对此非常有信心， 在未
来就好像大家体验当前京东商
城的配送速度一样， 让用户感
觉到明显的体验差异。

京东到家与传统企业合作
是否有些保守？

不烧钱引流
参与者都是广告牌
大润发华北区总经理 杨伟

超市和社区配送合作尝试
超市到家服务实质是在做引
流。不过，引流方式很多且见仁
见智。 飞牛网在电商领域是一
个后来者， 在烧钱提知名度的
同时也在尝试另辟蹊径。 目前
飞牛网正在推广合伙人制，大
量员工、 供应商只要通过分享
商品信息、 二维码等便能够成
为合伙人。依靠合伙人引流，使
买家同时变为卖家， 投入更少
获取用户的忠诚度相对更高。

如何看待超市和社区配送
合作“超市到家”服务？

O2O从单一品牌
转向平台

金百万餐饮公司管理董事长 邓超

好开味更名U味儿，是将U
味儿变成平台型企业、 打造云
厨房概念 。U味儿实际是餐饮
企业进行的延伸服务， 金百万
针对年轻用户只吃快消品的场
景研发一款智能锅， 将厨师烹
饪方式变成计算机算法， 用户
在平台下单， 半成品净菜配送
上门， 通过智能锅烹饪饭菜便
可端上餐桌。 平台未来还会向
餐饮品牌开放， 使更多美食进
入平台为消费者提供服务。

更名U味儿， 实质意义有
改变吗？

高效团队
是拿到融资基础

乐体创投管理合伙人 仲之浩

资本首先会关注企业所做
业务本身是否拥有足够大的市
场、想像力、长期发展的能力 。
资本方看重创业团队是否具有
整体性、执行力。许多创业项目
拥有好概念和市场发展潜力，
但团队执行力不足导致不少项
目夭折。 一个O2O企业能否获
得资本青睐， 更重要的是不断
调整心态， 权衡项目本身与资
本之间的关系， 拿到资本更重
要还是坚持自身想法重要。

O2O企业
如何才能拿到资本？


