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C1-C4

虚拟现实概念逐渐从实验室走向商用， 冲在最前
面的是重视感官体验的游戏行业。在PC、手机等游戏
终端竞争进入红海后， 游戏行业在力推虚拟现实概念
的落地，而虚拟现实也逐渐成为游戏行业的新方向。

C2 C3 C4 周鸿祎新炮台架得狡猾撕掉盛大标签再创业虚拟现实概念成游戏新方向
合资智能手机和视频网站，360近期投资频繁。坦

白地说，在行业交错如此深入的今天，找到巧妙的切入
点并不容易，周鸿祎的新炮台架得巧妙也意味着一大
批新对手将应运而生。

不显山不露水，却被外界赋予很多标签：盛大创始人、
陈天桥弟弟……这些词汇一直伴随陈大年，但在做了进
入互联网16年以来首次公开演讲后， 陈大年试图向外
界传递另一种重新上路的信号。
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O2O：超越互联网的2014全民狂欢

BAT通吃野心
百度直达号、支付宝服务窗……这是

2014年百度、阿里两大巨头颇为重要的互
联网产品，瞄准的却是超出互联网之外的
全领域生态，最简单地说法就是“为O2O
而生”。当这两款产品问世时，几乎所有的
观察者都一致认为：“对抗微信公众号意
图明显”。而作为微信影响力最大的功能，
公众号作为腾讯O2O实践最重要棋子的
意义已经不言自明———有太多商家试图
借助这一功能实现与网民的黏性连接。

关于O2O，BAT三巨头的争夺远非
上述三款产品这般简单，但类似的竞争一
直在三巨头之间“攀比式上演”。有分析人
士指出，如果不是年初监管部门的突然禁
令， 扫码支付肯定比现在更加为人熟知。
与北京商报记者的这段对话发生在 “双
12”刚刚结束的那一天：不同于“双11”网
购狂欢，阿里以及支付宝在“双12”联合了
包括超市、便利店在内的两万家门店进行
打折促销，而重要的一环即是支付宝钱包
支付。有网友戏谑地指出，“这一天，广场
上没有大妈，她们都在超市里扫荡，工具
不是机关枪，而是支付宝钱包”。

这只是支付宝、微信扫码支付全年竞
争的一个缩影，“从颇为抽象的技术概念
到大爷、 大妈都略知一二的支付手段，扫
码支付不过用了一年时间”， 一名资深第
三方支付从业者感慨，PC时代的互联网
支付实际上花费了数年时间才有了今天
的成就，而以扫码支付为代表的移动支付
推广摧枯拉朽，最核心的内因就是扫码支
付与中国人日常生活消费更紧密的联系，
“网购不一定天天有， 但线下消费每天都
得实践，当煎饼摊和出租车都宣传起扫码
支付，忘拿钱包今后真的不再是问题”。

作为O2O消费最核心的环节， 支付
手段一旦变革， 用户买房子还是买酱油，
只要看BAT有没有开通那样的应用场景，

这就更容易理解BAT频繁收购和结盟的
举措了，医疗、房产、院线……大众消费型
业务尽入BAT战略标的。

创业者突围捷径
陌陌上市被称做腾讯社交霸业下罕

见的“逃出生天”的成功样本，这也再度反
证了PC互联网时代巨头影音下创业者突
围的困难性， 但O2O提高了创业者在移
动互联网时代突围的概率，比如最近火爆
的美甲、洗衣、化妆等O2O项目。“PC互联
网创业重在代码。但这种纯互联网技术产
品很容易被巨头复制，而O2O除了App程
序， 更重要的部分是与实体产业打通，因
此巨头不可能全部通吃。”某美甲O2O项
目创业者如是强调。

而在更多的创业者看来，“生态环境
有了很大改善， 以往巨头偏重自己做，现
在至少是收购策略，也算是创业者喜欢的
成功路径， 比如饿了么被大众点评投资，
而大众点评被腾讯投资， 各自又相对独
立， 构成了和谐的产业链生存模式”。因
此，O2O创业火爆不难想象 ，“一周收不
到几份关于O2O的项目， 都不好意思说
自己是做投资的了”，嘉御基金创始人、前
阿里巴巴B2B公司CEO卫哲曾如此形容
目前O2O的热度。

把线下搬到线上是O2O的常规命题，

由于行业模式的花样翻新，甚至出现了线
上进入线下领域的试验，唱吧就是这里面
的典型代表，最近这家“线上K歌软件”结
盟麦颂开通了实体KTV，重点瞄向的不是
餐饮消费， 而是更高级享受的IT K歌系
统。“我们有一批非常优秀的互联网产品
经理，这些产品经理可以跑到KTV房间里

面，重新去研究这个房间里面的每一个体
验， 看一看这个桌子做成什么样才对，屏
幕做成多大是最好的，交互体验是不是对
的，商业模式是不是一定要靠包间费和酒
水赚钱，要想办法解决一个房间里面最核
心的是唱歌唱得好听，能够跟朋友互动。”

北京商报记者 张绪旺

如果说跨界是2014年互联
网企业战略层面的考量， 那么
O2O就是企业竞相追逐的最热
门模式和战术，各领域产业链上
下游从未如此纵深： 大企业阿
里、腾讯、百度试图覆盖线上线
下消费各个环节。小企业也各有
侧重，打车租车、外卖餐饮、美甲
化妆……

2014年，中国互联网格局变幻莫测：阿里、腾讯、小米……合纵连横又各有算盘。媒体通常会从企
业、行业等常规角度按部就班复盘过往，但这一次，本刊希望能从全新角度反映企业和行业变迁：不纠
结单个企业的得失、某个领域的兴衰，而是通过关键词的方式从趋势、人物、产品等更细节的维度诠释
即将过去的互联网这一年。

2014年度
盘点

实际上 ，O2O在相当长一段时间仍
然是互联网行业的发展重点，也是大小企
业不可错过的机会，但如何在激烈的竞争
中找到市场空白，北京商报记者综合采访
多位创业者和分析人士得出了五大标准。
1、垂直细分、避开巨头

综合型的O2O平台是巨头的最爱 ，
中小企业可以成为巨头平台的接入者，但
不要试图颠覆巨头， 这在PC互联网时代
很难，在O2O时代更难。
2、勿单一做App、多开渠道

移动互联网App为王，但是创业者没
有足够的钱烧不出下载率、活跃度，既然
微信有公众号，支付宝有服务窗，百度有
直达号，能用的平台尽量用。
3、商务资源比技术更重要

拥有最牛的程序员和产品经理可能
打造出成功的社交软件、浏览器，但未必
能打造出好的O2O项目， 因为O2O需要
更多的商务拓展人才，想象一下团购抢饭
馆，O2O同样辛苦。
4、三四线城市不再体验壁垒

智能手机打破了城乡在互联网技术
层面的差异，所以永远不用担心你的App
在“村花”那里看不懂，避开大城市的激烈
争夺到三四线市场淘金变得十分可行。
5、烧钱用在刀刃上

烧钱是创业不可避免的， 但同样是
钱，是在地铁打广告还是以优惠券的模式
发给用户，这个还真得仔细研究，相对来
说后者更适合小而美的O2O项目， 而前
者是巨头该干的事情。

如何寻找市场空白
相关链接


