O2O难题：如何聚拢线上用户，完成线下消费？
[bookmark: _GoBack]O2O这个概念来到世间已经4年了，2年前李开复逢人便说要爆发，可是一直到今天，遍地都是O2O的种子，开花的还是那几个大玩家。除了淘淘谷在澳大利亚上市，创业阵营里至今还没发现导火索，其余各位都好像走进了雾霾区，呼吸困难。
玩家们都知道，O2O需要将线下商务的机会与互联网结合到一起，把互联网变成销售前台，用来揽客，揽客成功后，客人选择线下的服务，到店里消费，完 成结算。但是呢，020玩家们常常觉得有气无力。随着竞争的日益白热化，从携程定酒店，到后来的大众点评网，都面临一个共同的问题：如何把线上用户聚拢 来，完成线下消费。
 
如何聚拢用户的评价？
我觉得，目前，O2O发展中有两大难点：聚拢用户评价和完成消费验证。第一个难点，如何聚拢用户的评价。用户评价的参考价值非常高，往往左右着新用 户的消费决策。这些评价从哪里来？不能来自商家自己，也不能来自水军刷榜，最好是来自真实的消费者，所以，往往需要一个UGC用户社区，留住消费者，来生 产这些内容。UGC社区要做起来是很困难的。
如果你经过苏州街地铁口，就会看到经常有很多年轻人站在街头发广告单，无论是寒风刺骨的冬天还是挥汗如雨的酷夏，每天都能看见男男女女向路人派发广 告单，接过来一看，内容就是XX饭店用餐优惠，加入某某网站可以享受八折优惠。有网站朋友告诉我，在这样的模式下拉一个用户加入社区，成本可能不止100 元。他们自己有句话，每天上班，累死累活，不是挣扎发广告单的马路边就是挣扎在去发广告单的路上。
 
消费完成后，平台没验证记录
第二个难点，所谓消费验证，消费完成后往往平台没有验证记录。这可能是大多数O2O都面临的问题。O2O商务模式的关键是：在网上寻找消费者，然后 将他们带到现实的商店中。但是，实际情况中，进商店消费的记录，平台往往无法控制。因为到了实体店面后，消费者可以支付现金，可以刷会员卡，并非人人都会 刷平台的APP支付，于是乎，支付就跟平台无关了。
当时百度做过百度身边，阿里做过口碑，腾讯做过QQ美食，包括布丁做过布丁爱生活等，这些做法现在看起来，都走了歪路。为什么呢？O2O变成了大众点评，大家都杀入大众点评占据绝对优势的领域里，去跟他抢蛋糕。
 
为何不另辟蹊径呢？
《失控》的作者凯文·凯利提出了一个理念，即未来要放弃控制理念，整个技术革命给人类带来的一个失控与控制的辩证关系。自组织系统不存在外部指令， 系统按照相互默契的某种规则，各尽其责而又协调地自动地形成有序结构，对O2O平台来说，可以在失控与控制中找到一个平衡点。而他组织的系统，则靠外部指 令而形成组织。小米O2O是一种自组织，小米没有采用传统的铺货路数，而是聚集米粉进行营销，它并不干涉“米粉”在做什么。同样，微信也是自组织，用户自 发创造微信内容，同时互相分享，分享给谁，用户说了算，马化腾也不能去控制。
面对O2O瓶颈，在O2O平台建设上，如果把重心放到自组织上会怎么样？让消费者自行组织消费，让商家自行组织消费者，甚至于让联盟商家之间也自行 组织？如果消费验证困难，干脆不考虑验证，如果分析用户需求麻烦，干脆由他自行匹配。吃货是一帮有忠诚度也有战斗力的自组织群体，我认识的这样群不下10 个，最长的历史可以追溯到2000年新浪的美食BBS。
自组织更富有互联网基因，自组织容易形成新的资源、新的渠道模式、新的管理要求，这给行业吹来了一股创新的清风。有人说，谁能够发动大家自行组织内容，或许谁就掌握了自组织，也就掌握了商业的未来。
2014年可能是O2O行业的生死年，PK定然成为热点。作为行业中的大头，纯团购不再sexy，巨头们满眼里都是DT–O2O的大数据资源，正 在绞尽脑汁的思考怎么在挖掘线上线下数据这方面找到突破口。但是，常见的做法已经不能令人动心了，比如通过提供生活类电子优惠券、线上购物线下体验、二维 码等等，已经失去了偶遇时候的光彩。
 
如果微信和淘宝O2O开战，将冲击中小O2O
在这样一个低迷的环境下，淘宝发出大杀招。淘宝的广告充满蛊惑，“3月8日手机淘宝生活节，3.8元看电影，吃饭3.8折，K歌3.8元”。3.8 促销这么大力度，商家不怕亏本吗？据说淘宝土豪会给补贴—将优惠的资费返还给店家，如76元买200元的消费券，手机淘宝会返还124元给店家— 类似补贴快的打车。
淘宝不傻，不然不会凭空无故的使出“出口补贴”这等国家外贸级大招。这等招数源自于传说中的武林秘籍《互联网思维》，是上古高手风清扬跟 ponyma决斗手机打车的功夫。O2O大数据，你不来占领，别人就占领。谁愿意拱手送人？显然，大招一发，说明行业发展的关键时刻到了，必须先下手为 强。我觉得，电商网站，不多久也将一家家的跳进来捉对厮杀。
由此，我想到两个场景，第一个是：如果一个商家既在淘宝设店，又在其他App开张，到了周六，那会怎样？它是否可以通过其他APP聚拢客户，到店酒足饭饱后，通过支付宝完成结账，从而享受淘宝的补贴？两者都是O2O，一个是自组织，一个发补贴，哪个更有优势？这两个模式似乎可以合作促进发展，大家何不相约三八一起斗法呢？
另一个场景：吃货们饭醉之后，微信“AA收款”，然后亮出电子会员卡到前台结账。老板说，各位大侠，鄙店也开通了微信支付，不如大家微信结账吧？哦，补充说明，昨天微信公众平台支付功能已正式开放申请。自然，这场景可能不会发生在38节，支付宝说，我也有手机app，我也支持AA结账！38节是我的，淘宝有补贴，还干嘛微信呢？
巨头的战争眼看又要打起来了，是不是？正如嘀嘀打车和快的打车的补贴之战，市场资源迅速集中到腾讯阿里双巨头旗下，许多同类小公司血本无归欲哭无泪。如果微信和淘宝O2O开战，对中小O2O的冲击是显而易见的。

