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疯狂老师停运 教育O2O平台难在哪
鲜有被提及的教育O2O平台最近再次被谈

论。4月24日，O2O教育机构“疯狂老师”App进入

页面显示出了“再见”的字样，官方海报写道“曾经

的疯狂已经谢幕，感谢过往的一路相伴”。宣布将

于2019年4月30日停止运营。事实上，在“互联网+

教育”的热潮中，教育O2O平台曾是“标志性”的在

线教育模式。其间，也涌现出了跟谁学、疯狂老师、

老师好等一批在线教育机构。然而，时至今日，教

育O2O平台似乎很少再有人提起。疯狂老师的停

运，是否预示着教育O2O平台模式将就此终结呢？

告别“曾经的疯狂”
北京商报记者看到，疯狂老师海报上写着“虽

有万千不舍，却终有一别，祝福一切顺利”。同时，

提醒广大学员及时处理账户余额，完成提现。

据悉，疯狂老师成立于2014年，隶属于上海

享学网络科技有限公司，是一个面向K12阶段家

教的移动互联网教育应用，用O2O的方式让优秀

的老师与家长通过App直接对接，由老师直接提

供上门教学。记者根据启信宝上的工商信息拨打

上海享学网络科技有限公司电话，但未能接通。创

始人张浩曾经名为“疯狂老师浩哥”的微博账号也

显示用户已不存在。

在四五年前，“以互联网为载体，线上线下互

动的新兴消费”的模式崛起，O2O概念席卷各大领

域，当然，教育行业也乐得分羹。也是在那时，疯狂

老师在内的不少教育O2O公司纷纷获得资本青

睐。跟谁学A轮融资获5000万美元；轻轻家教2015

年上半年连获四轮融资；疯狂老师9个月拿到5轮

融资，最后一轮定格在2016年，曾宣布获得1.2亿

元人民币C轮融资，由景林资本领投。

在教育O2O模式炙手可热时，新东方教育集

团董事长俞敏洪曾明确表态，不看好此模式，在线

家教平台存在众多弊病，比如：平台上老师比学生

多等。

随着2016年资本的转冷，教育O2O企业融资

遇冷。先是“老师来了”因B轮融资失败宣布停运，

紧接着疯狂老师陷入“刷单危机+高管离职潮”传

闻风波，还被质疑通过说谎来进行融资。2017年，

其再次被曝濒临倒闭，公司现金流断裂，只是名存

实亡的传言。对此，疯狂老师创始人张浩曾回应

称，“疯狂老师现有账面资金约1个亿，即便没有营

收，也还能生存两年。全中国在线教育死光了，我

们也会活着”的“豪言”。

难破的商业模式
据了解，2016年后，疯狂老师也尝试推出直播

产品叮当课堂，转向大课+直播模式，并推网红名

师、线下孵化器等，使平台作为老师的经纪人，帮

助老师处理场地、行政、教务等工作，以放大教师

价值，但收效甚微。

学易时代咨询创始人吕森林表示，教育O2O

的初衷是去中介化，但如果只是利用互联网工具

将传统线下教育信息搬到线上，等于通过互联网

根据教师信息以及用户评论信息来挑选老师，为

用户的选择提供一定的参考依据。而这种参考依

据并没有多大的可借鉴性，只是给家长多了选择。

停留在“连接人和信息”的层面上，资源得不到优

化利用，教学质量没有提升，用户体验并不会因用

了O2O平台而较从前提高，用户也就不会买账，商

业模式是不通的，也没有产生新的教育价值。

其次，获客能力有限和老师靠补贴也是O2O

平台很大的问题。据曾经短暂供职过O2O平台的

老师透露：“平台是签了不少老师，但是没有生源，

甚至是奖励性质的优惠促销放到平台上都没效

果，取消补贴之后，由于持续没有生源，老师逐渐

不再维护平台上的账号。而且，通过补贴吸引的老

师资源对于平台的黏性也不是那么高。”

“除了补贴的诱惑，对于独立老师来说能抱团

组建教师社群也是吸引点。疯狂老师曾宣讲称‘要

拿出1亿元在全国扶持1000个教师工作室’，帮助

平台上的老师做运营、树立品牌，”该老师补充。但

其实教学辅导是一个持续的过程，家长一旦选定

老师后，很长一段时间内不会再做出决策，也就脱

离了平台，老师再有品牌帮助也不大。

抓住用户需求谋转型
可见，教育O2O所更改的只是一种服务方式。

业内分析认为，这种服务方式能否持续，还要看针

对用户的需求能产生何种变动，或拓展业务范围，

或延伸服务内容等。吕森林表示，O2O平台转型一

大方向就是“双师模式”。

有资深从业人士告诉北京商报记者，像跟谁

学就属于转型成功的，现在属于一个综合性在线

教育机构。采用了名师授课+双师辅导的模式，不

仅有K12课外辅导，还囊括了在线语言培训、素质

教育、职业教育等。核心就是它的单个产品商业模

式跑通了，在线获客能力+在线大班直播授课能力

得到印证。

另据悉，曾经的O2O平台轻轻家教在保留到

家上门业务外，去年推出“家课堂”的教学服务模

式，为用户提供上门/在线复合式到家教育服务。

而老师好则升级为“名师+直播”的教育知识交易

平台；选师无忧探索OMO模式，发展线上业务的

同时拓展线下中心，在一线城市以直营店为主，在

二线及以下城市以加盟和联营为主。神州佳教从

家教细化到亲子教育，通过“老师+机构+活动+资

讯+社交”的方式，培养社区教育圈等。

由此看来，教育O2O平台几乎全部做了转型

动作，在线教育的本质还是在于教学本身，只有把

教学水平提升上去，企业才能真正树立自己的口

碑，最终占领一席之地。 北京商报记者 刘斯文

北京商报讯（记者 郭诗卉 郭缤璐）社交运动品牌
Keep要做外卖生意了。近日，北京商报记者发现，

Keep上线小程序“Keep轻食”，主打轻食沙拉外卖。值

得注意的是，该外卖平台并没有实体门店，而原国家

食药监总局发布的《网络餐饮服务食品安全监督管理

办法》中明确规定了“无实体店不外卖”。在业内看来，

目前外卖行业的规范性依旧不高，存在一定的食品安

全隐患，不过与之相伴的是轻食市场150%的高毛利。

北京商报记者从Keep轻食小程序上看到，目前

上线的种类有手卷、三明治、沙拉、鲜榨果蔬汁、零食

5类商品，每种商品的SKU并不是很多，像手卷和三

明治仅各有2种。从价格上看，与其他轻食外卖相比

价格不算高，沙拉在17-36元左右不等，三明治在17

元左右。

Keep轻食客服告诉北京商报记者，目前仅支持

次日达，1小时内极速达服务还未开通。另外，该轻食

产品仅支持线上订购，并没有实体门店。

原国家食品药品监督管理总局日前发布的《网络

餐饮服务食品安全监督管理办法》中表示，入网餐饮

服务提供者应当具有实体经营门店并依法取得食品

经营许可证。北京尚左律师事务所律师毛伟旗表示，

按照规章规定，无实体经营店做线上外卖的情形是属

于违法的。对此，关于Keep上线轻食的合理性和安全

性等具体情况，北京商报记者采访了Keep，截稿前并

未收到任何回复。

实际上，有大量私厨外卖依旧存在“钻空子”的现

象。有媒体报道，“回家吃饭”App并未对入驻家庭厨

房提出经营许可证及营业执照的要求。中国食品产业

分析师朱丹蓬表示，通常当一个产业达到一定规模的

时候，会出现规模化市场的影响力以及监管体系对它

的重视度。从目前来看，外卖的发展还是非常不规范

的，依旧存在“钻孔子”的现象。并且仅支持线上订购

无确切实体门店，相关部门无法监控整个质量内控体

系、食材、员工、顶层设计等，从而会存在食品安全的

风险。

达达接入个人快递服务

北京商报讯（记者 王晓然 陈韵哲）随着电商需求
不断增长，快递行业竞争也逐渐加剧。4月24日，同城

速递信息服务平台达达宣布正式接入个人快递服务。

除提供预计15分钟取件、1小时送达的同城配送服务

外，达达还将提供同城、跨城快递的配送服务。据了

解，该服务由达达联合京东快递推出，首批在北京、上

海、广州、深圳、天津5个城市上线。未来双方会继续深

化合作，将相关服务逐步拓展至更多城市。

北京商报记者在达达App注意到，选择快递服务

入口，填写收寄地址、物品等信息，根据不同时效需求

选择“特惠送”或“特快送”后即可完成下单，根据显

示，快递小哥会在指定时间一小时内上门揽件。

记者登录软件看到，用户可在最近三天，每天上

午9点至晚上10点时间段内指定时间下单。以当天晚

上6点左右从上海寄往北京的订单为例，系统提示将

在隔日晚10点前送达。该服务覆盖文件食品药品、数

码产品、衣物、日用品等传统快递企业寄送主要品类。

近年来，传统快递与同城速递行业互通愈发频

繁，京东、顺丰等快递巨头纷纷入局同城速递市场，与

部分同城速递信息服务平台的合作也愈发密切。达达

相关负责人表示，此次合作，达达和京东快递实现了

不同场景下头部流量的互相接入，对双方未来发展有

着重要的推动作用。通过对内持续打磨产品和技术、

提高系统智能化程度，保障充沛运力；对外延伸服务

边界，持续提升服务水平、丰富服务种类，达达保持了

持续的高速发展。

目前，达达已推出“帮取、帮送、帮我买”等服务产

品，满足了如为老人取送忘带的钥匙、为客户取送重

要文件等复杂场景下的同城速递需求。

全国酒业2018年利润近1500亿元

北京商报讯（记者 薛晨）在4月24日举行的中国
酒业协会第五届理事会第九次（扩大）会议上，2018年

中国酒行业发展的各项数据被公开发布。值得注意的

是，从整体上来看，全国酿酒行业实现了两位数以上

的增长，累计实现利润总额将近1500亿元。

数据显示，2018年1-12月，全国酿酒行业规模以

上企业总计2546家，累计完成产品销售收入8122.74

亿元，同比增长10.2%；累计实现利润总额1476.45亿

元，同比增长23.92%。但从不同酒类的表现来看，白酒

板块一枝独秀，成为主要酒品类中唯一保持两位数增

长的板块，并且大大超过其他酒类板块。这与当前全

国市场上呈现出的白酒热度吻合。

具体来看，白酒板块在2018年规模以上白酒企业

1445家，完成酿酒总产量871.2万千升，同比增长

3.14%；完成销售收入5363.83亿元，同比增长12.88%；

实现利润总额1250.5亿元，同比增长29.98%。这一数

据中最突出的点，无疑是白酒板块实现的利润总额，

占据了全行业将近85%的比例。

啤酒板块规模以上啤酒企业415家，总产量

3812.24万千升，同比增长0.5%；完成销售收入

1472.52亿元，同比增长7.08%；实现利润总额121.85

亿元，同比增长5.61%；葡萄酒板块的增长情况则出现

了两降一升，即规模以上葡萄酒企业212家，总产量

62.91万千升，同比下降7.36%；完成销售收入288.51

亿元，同比下降9.51%；实现利润总额30.63亿元，同比

下降9.46%。有观点指出，这显示出葡萄酒板块正朝着

品质化与品牌化的方向发展，接下来的竞争趋势将会

更为激烈。黄酒板块则持续表现较弱，规模以上黄酒

生产企业115家，累计完成销售收入167.45亿元，同比

增长5.42%；实现利润总额17.24亿元，同比下降7.2%。

在讲究宏观战略的大阿里体系

中，淘宝与天猫本就是休戚与共的关

系，唇亡齿寒或许是两者关系的真实

写照。4月24日，蒋凡同时担任淘宝总

裁和天猫总裁一事再度被热议，起因

则是天猫法人发生了变动，从张勇变

为蒋凡。八年间，从淘宝一分为三到一

猫变三猫，再到同一人担当淘宝与天

猫掌舵人，瞬息万变的互联网领域中，

“阿里的变化”才是不变的话题。无论

淘宝与天猫当年是否因阻击对手才被

拆分，但分分合合之间，两者向来藕断

丝连且各为基础。如今众多新兴者追

赶着阿里甚至有断其后路的风声，淘

宝与天猫自然需要畅通无阻的沟通，

以夯实阿里的地基。

淘宝、天猫法人统一
组织框架调整、高层人事任命就

如同深水炸弹一般，随时都能将本已

经对风吹草动都极为敏感的电商行

业，再度沸沸扬扬。4月24日，消息显

示，浙江天猫网络有限公司发生多项

工商变更，阿里巴巴集团首席执行官、

阿里巴巴集团董事局董事张勇卸任法

定代表人以及董事长兼总经理职务，

改由蒋凡接任，阿里巴巴集团首席风

险官郑俊芳（监事）退出，新增张■ （监

事），同时经营范围新增演出及经纪业

务。种种变化中，“蒋凡接任天猫法定

代表人”无疑是核心。

对于上述变化，阿里对北京商报

记者回应称，这是再正常不过的公司

管理动作。

天猫法人完成变更后，意味着淘

宝与天猫的法人再度统一。今年3月，

浙江淘宝网络有限公司法定代表人发

生变更，同样是张勇卸任由蒋凡接任。

彼时，阿里的回应也为“这是再正常不

过的公司管理动作”。

阿里视为正常的变动，在外界看

来总是阿里释放了更多的信号。一位

不愿具名的互联网分析师称，2019年9

月10日，张勇将担任阿里巴巴集团董

事局主席一职，蒋凡此时同时担任淘

宝与天猫的法人，除了今年3月蒋凡开

始担任淘宝总裁和天猫总裁后的必然

调整外，一定程度上或许是为了蒋凡

接棒张勇的阿里巴巴集团CEO一职做

铺垫。“但这仅仅是根据工商信息变

更，以及蒋凡在阿里任职轨迹作出的

猜测，阿里的高层任职甚至是集团

CEO任职均无迹可寻，也没有形成一

定章程。”

目前，张勇仍是浙江淘宝网络有

限公司的董事长兼总经理，浙江天猫

网络有限公司董事长兼总经理为蒋

凡，执行职位尚未统一。早在3月6日，

阿里已经发布相关的人事任命。淘宝

总裁蒋凡将兼任天猫总裁，原天猫总

裁靖捷则将转任阿里巴巴集团CEO张

勇助理一职。靖捷将天猫总裁的权杖

交给了蒋凡，蒋凡开始一人身兼淘宝

与天猫两项任命。

弱化区隔
淘宝与天猫，给商家和消费者的

印象均有着明显的划分，前者代表低

价、小店云集，像是线上的义乌小商品

市场；后者与大品牌、高质量相挂钩，

更严格的入驻要求让天猫获取着品牌

背书。当前的固有印象源自2012年，彼

时的淘宝受困于假货、低质的质疑，而

京东又来势汹汹，打出一个高品质的

电商平台对于阿里来讲尤为急迫。于

是，阿里将淘宝一分为三，将淘宝网和

天猫（更名前为“淘宝商场”）进行划

分，此举留住了各个消费层次的人群。

如今，阿里或许有意打破这个“柏

林墙”。“一代人有一代人的淘宝，我们

正在重新定义淘宝的路上。”张勇曾在

公开场合这样重新定义淘宝的定位。

实际上，淘宝是阿里确保电商业

务能立于不败之地的基石，更是所有

业务的流量来源。淘宝推出淘宝特价

版App以及反复强调低线市场是淘宝

新用户的主要来源，此举被普遍认为

是应对拼多多在下沉市场攻城略地的

防御之策。拼多多奋起直追甚至表现

出抄了阿里后路的姿态时，巩固淘宝

的重要性尤为重要。近几年，阿里已经

表现出不想让淘宝始终贴着小店云集

的标签。天猫与淘宝也需要成为彼此

的支柱，最大限度留住流量和资源。双

方的资源互通和协作更为顺畅后，才

能确保阿里的基石更为稳固。

值得注意的是，淘宝与天猫的互

通有无也是在契合阿里“大中台，小前

台”的模式。淘宝与天猫整合的消费数

据、检验技术成熟度服务着前台和中

台，尤其是强调资源整合、能力沉淀的

中台，需要提供底层的技术、数据等资

源和能力的支持。

放大生态效应
“新零售新征程需要更多年轻人

的新视角和新思维。”张勇在2017年的

员工公开信中称，在过去一年中，集团

内一批年轻管理者快速成长，在新零

售的拓展中，需要他们承担起更多的

责任。蒋凡与靖捷无疑是阿里年轻管

理团队中的代表，前者“80后”，后者

“70后”。

新零售概念从陌生到熟悉的过

程，一代新人接棒承接知识，淘宝、天

猫的舵手是张勇所指的年轻人，维新

或是变革自是新阶段中的新视角和新

思维。

淘宝与天猫作为阿里的核心业

务，将同时面向消费者和企业两个市

场，促使C端和B端资源进行融合。

调整背后意味着淘宝天猫上近7

亿月活用户由此获得更无缝的体验，

数百万生态企业也有机会借由阿里巴

巴经济体集结的力量，获得更广阔的

数字化转型和升级空间。

与此同时，分析认为蒋凡同时接

手淘宝与天猫也释放出阿里体系内，

淘宝将与天猫能够联动重在放大生态

效应。淘宝是天猫甚至是阿里获取流

量时最原始的池子，如今阿里也有意

放大淘宝的效果。

北京商报记者 王晓然 赵述评
图片来源：阿里巴巴官网

>>�蒋凡履历

2006年
蒋凡从复旦大学计算机系毕业，加入Google中国，从事Google地图、
搜索质量、内容广告的研发。

2010年
蒋凡离开Google中国加入创新工场， 并创立移动开发者服务平
台———友盟，从而开启了创业生涯。但在三年后，阿里就以8000万美
元收购了这家企业，蒋凡也因此成为了“阿里人”。

2013年 蒋凡接手手机淘宝，带领手机淘宝实现了由PC互联网向手机互联网的转型。

2017年 阿里巴巴成立了“五新执行委员会”，蒋凡因成为其中一员才被外界所知晓。

2019年
3月6日，接替靖捷，任淘宝、天猫总裁。
3月27日，浙江淘宝网络有限公司法定代表人发生变更，张勇卸任，由蒋凡接任。


