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北京市商务委日前提出，考虑设立北京O2O专项基金，扶持电商企业同传统企业
合作探索O2O新模式，其中包括资金扶持，设立网络品牌体验店专区、建立O2O公共平
台等措施。对于正在O2O道路上摸索的企业来说，不管是线上还是线下无疑都是雪中
送炭，政府会为企业提供哪些方面的帮助，成为心系O2O发展的各大企业关心的话题。

·资讯·

政府搭台O2O��企业要什么
京东远洋房产众筹完美收官

周大福跨界巨献真情好礼
周大福与凯撒旅游 、

建设银行强强联手， 致力
于为广大消费者打造新概
念的珠宝饕餮盛宴。 甄选
璀璨之饰，享受品质人生。

周大福历经85周年的
品牌锻造， 其核心业务以
生产、 销售主流及名贵珠
宝首饰为主， 多元化产品
包括珠宝镶嵌首饰、黄金
产品、铂金及K金产品，秉
承“真诚·永恒”的企业理
念， 以独具匠心的设计与
千锤百炼的工艺为消费者
带来精美珠宝饰品。

今年， 周大福牵手建
行龙卡信用卡， 为您提供
更多元的增值服务。 中国
建设银行针对客户需求，
精心设计产品功能与服
务， 以客户需求为创新的
动力，不断完善产品功能，
产品的增值服务种类也在
逐步扩充， 信用卡分期付
款作为其中一项， 为客户
提高了生活品质， 降低了
资金周转的不便， 同时可
作为一种全新的理财产品。

顾客李小姐与其母亲
于11月某日来到北京apm

周大福珠宝专营店选购珠
宝饰品。 珠宝销售顾问为
其介绍了一款性价比很高
的钻戒，价值2万元，李小
姐试戴后非常满意， 后又
为母亲挑选了一款价值3
万元的红宝石项链， 李小
姐与其母亲试戴后非常满
意，并欣然决定买下。可正
当要付款时， 李小姐又犹
豫了，经询问得知，李小姐
近期刚刚有几笔大额交易，
卡内余额有限，担心近期的
资金周转。店员得知后，向
李小姐推荐了建行龙卡分

期付款活动， 活动针对建
行龙卡客户购买周大福产
品可享受分3期、6期 “0”手
续费分期付款， 如购买的
货品在1万元以上，还可获
赠价值50元的电话充值卡
一张。 李小姐听后欣然办
理了分期付款， 同时表示
此次消费过程非常满意，
不仅能选购到心仪的饰
品，还能选择分期付款，让
资金的流通更顺畅， 真是
不错的选择。

活动截止到2014年12
月31日, 您可在周大福北

京地区指定门店参与，一
切服务只为给您提供更便
捷的购物体验，随您所想，
将美丽轻松收藏。

2014年， 周大福再度
携手凯撒旅游， 倾心奉献
“钟爱一誓·感爱欧洲行”
浪漫尊享之旅！ 璀璨夺目
的珠宝作为承载感情的信
物，见证着人们对于亲情、
友情、爱情的承诺与坚守。

活动自今年10月始 ，
在北京、天津、河北、山东
同步开启， 为消费者献上
一份惊喜好礼。周大福“钟

爱一誓”主题系列活动，将
承载着这份对爱的见证和
恪守， 继续传递幸福与爱
的真谛。 周大福与凯撒旅
游所提供的全程贴心呵
护， 定将成为您一段难忘
的记忆。

成本高企 资本扶持
线下开店所带来的高成本 ，一

直是很多线上企业难以逾越的门
槛。 凡客于上周五联手甘家口大厦
举办了线下体验会。 在此次体验会
上， 凡客产品首次走向线下，O2O
试水初显成效。凡客创始人陈年向
北京商报记者表示 ，“这次活动给
我们带来的启示是从现在开始重
视用户的现场体验，未来可以推出
更多的线下体验活动，但并不是开
实体店”。对于电商企业而言，短期
的临时性落地体验，相应成本还可
以承受，但长期开线下体验店的成
本太高，这是多数电商企业难以负
担之痛。

据了解， 聚美优品即将进驻王
府井淘汇新天。 淘汇新天位于北京
王府井商圈的核心位置， 据高纬环
球数据表明， 北京王府井商业街则
继续成为中国最贵的商业街、 亚太
区第十位最贵的商业街， 租金增长
6%至2650元/月/平方米。 聚美优品
CEO陈欧曾表示， 聚美的线下店并
不以盈利为目的， 更多的作用是宣
传与推广。

扶持政策能否切实帮助电商企
业减少线下开店成本、压力，实现门
店盈利，成为企业关心的话题。朝阳
大悦城总经理周鹏告诉北京商报记
者，政府对O2O的重视程度需要与在
基础设施建设上的资金、政策等扶植
一脉相承。配套的基础设施建设与相
应的政策同时发力，才可能真正解决
企业在O2O实践中遇到的困难。

选址艰难 渠道助力
无论是凡客的线下体验，还是聚

美优品开设实体店，都被业界看做是
企业O2O战略落实的一种形式，线上
线下融合的模式还有很多种值得探
索。在B2C领域，很多企业已在各自
的O2O道路上摸索了一段时间，如京
东、天猫纷纷线下开店，携手百货、便
利店，实现“最后一公里”等。

以京东年内在北京的O2O布局
为例 。3月京东与上万家便利店签
约， 在包括北京在内的15座城市开

展O2O合作， 试图解决从线上到顾
客的“最后一公里”问题；紧接着 ，4
月， 京东又马不停蹄地与北京华冠
签订战略合作，试水生鲜O2O。作为
自营类B2C电商大佬，京东一方面有
着雄厚的资金优势， 另一方面其已
在北京等一线城市积累了良好的口
碑，走出了一条自己的O2O道路。据
了解， 京东今年的O2O战略布局主
要侧重于渠道下沉， 加强低线城市
布局。 对于进一步加强北京的O2O
布局，京东方面表示，在现有模式探
索的同时， 京东会尝试更多的模式
和形态。

相对而言，对于同样处于B2C领
域，专门从事食品生产、加工、配送的
沱沱工社来说，其对政府此次的O2O
扶持政策表现出了更多的期待。

沱沱工社总裁杜非在接受北京
商报记者采访时表示， 企业将在北
京市区开设生鲜及冷链配送环境体
验店，实现网上、网下的互通互联 。
对于实施O2O存在哪些困难， 杜非
认为， 公司在地面体验店寻址方面
遇到了很多问题。杜非表示，选址既
要贴近市民， 还得符合冷链建设的
环境要求， 同时还能够做到小物流
配送的停车、收发货等环境支持，存
在诸多影响因素。

杜非还指出， 好的店面成本较
高， 也是非常影响O2O项目实施的
重要原因 。 对于此次政府提出的

O2O基金扶持计划，在杜非看来，如
果政府能在地面店的选择、 地面店
的冷链建设和收发货的建设上提供
扶持和帮助， 对于相关企业而言会
大有裨益。对于全行业而言，如果有
政府的选址规划， 将更有利于总体
行业的发展， 避免网站和社区重复
性谈判， 加速整个北京O2O产业的
推动。

平台建设 互惠互利
政府对于企业O2O的扶持迎合

了互联网时代下零售变革趋势。由市
商务委牵头，设立网络品牌体验店专
区、建立O2O公共平台，设立专项基
金，加强基础设施建设，对于企业研
究线上线下的融合之道有积极意义。
企业应抓住机会，积极探索，尽快找
到符合自身定位的O2O新模式。

在周鹏看来， 商业项目的竞争
不应是足球场博弈， 上场球员共同
拼抢一个球， 更应像在游泳池中竞
争，在各自的泳道前进。这意味着 ，
商贸企业的角力点是在细分市场中
把握住各自的目标客群。 从这一点
来看， 政府要在鼓励企业通过大数
据研究消费者习惯的同时， 搭建同
类型企业的大数据交换平台。 让数
据交流、共享，便于企业对目标群体
进行更精准识别与分析。

北京商报记者 刘宇
实习记者 陈克远/文 王盟/摄

京东金融与远洋地产携手从”双11”发起的房产众
筹项目超预期落幕。从第一波的11元筹1.1折房，到第
二波的5000元筹独家折扣房等， 两波活动总计吸引了
近20万人次参与，筹资金额超过了2200万元，涉及的房
屋总价值超过25亿元。不仅让消费者获得了买房实惠，
更开创了互联网金融与传统房地产跨界合作的先河，
将创新和互联网思维引入众筹、房地产两大行业，对其
未来发展提供了借鉴意义。

据了解，11月11日，京东金融联手远洋地产推出的
“11元筹1.1折房”，当天远洋地产拿出了北京、大连、杭
州等七大城市11套优质房源参与众筹， 总筹资额高达
1220万元；14日，京东金融、远洋地产推出第二波活动，
其中一档支付5000元可获得远洋地产在全国12个城市
25个楼盘的购房资格，尤其在北京地区，一套房最高可
省60万元。最终2047人次成功众筹到优惠资格，众筹金
额超过1000万元，涉及房屋总价值超过25亿元，突破活
动预期目标近3倍。

截至11月底，京东众筹上线4个多月，总筹资额过亿
元，其中筹资百万级项目已达到18个，并诞生了国内3个
千万级权益众筹项目，成为国内首个亿级权益类众筹平
台。业内人士评价认为，在即将结束的2014年，京东金融
无疑成为中国众筹行业一匹效率、 实力俱强的黑马，其
创新力和发展速度远超其他众筹平台。此次京东金融与
远洋地产的跨界携手，不仅让消费者获得实实在在低折
扣的买房实惠， 也突破了电商企业零售低价的范畴，更
开创了房地产行业的新商业模式。

苏宁“双12”瞄准农村电商市场

日前， 江苏省政府召集苏宁等当地重点电商企业
举办推进农村电商拓市座谈会。会上，苏宁方面透露，
在即将到来的“双12”消费节点，苏宁将继续发力农村
电商，抢占市场份额。

此次苏宁公布的“双12”农村布局计划，并不是苏
宁迈向农村市场的第一步。据了解，苏宁从2013年下半
年开始发展农产品电商项目， 依托全国58个大区进行
农产品招商，并通过苏宁开放平台进行销售，在一定程
度上拓展了农产品的销售渠道。 目前苏宁已在各地发
展了800多家苏宁易购服务站， 在未来的五年计划中，
在苏宁全国干线物流触达的区域内将建设1万个类似
的乡镇服务站，覆盖全国1/4以上的乡镇，由分布在全
国各地的苏宁DC仓库集中向这些服务站送货，降低物
流成本，未来这些店也将开启揽件功能。

据苏宁三四级市场项目负责人介绍， 苏宁计划从
物流建设、人才培养、O2O服务、平台开放等方面不断
努力，并根据地方特色来进行整合营销，拓宽农产品的
销售渠道。同时，苏宁也将通过自己的平台将质优价廉
的商品卖到广大农村市场， 目前主要通过苏宁易购服
务站进行业务开展， 充分整合乡镇农村人力和商业资
源，合作建设“苏宁易购服务站”，为农民提供更便捷服
务的同时，也为当地提供创业和就业的机会。

业内人士表示，各电商、互联网零售企业在“双11”
前对农村市场的加速布局，将让农村电商这片“蓝海”成
为继一二线城市后的又一个更广阔的竞争区域。
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