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在今年8月份举办的“生而为·新

物种”2016 互联网新物种大会上，小

编第一次见到贾渊。这位办公家具行

业的“老炮”，从一线销售到负责可口

可乐全球最大的研发中心办公家具及

空间整体规划，跨越了十个年头。

就在 10 月 17 日，贾渊的第一款

互联网办公家具“爱办公 ERA”办公

座椅登陆京东众筹，一举拿下京东众

筹办公家具产品分类目的冠军宝座。

目标凸显价值

在谈及行业规模的时候，贾渊用

一组数字做了生动的阐述，“中国电

影工业每年的产值大概在 200 多亿，

而中国办公家具的产值却有 1400 多

亿。”庞大的产业规模，却没有一个真

正的领军品牌。

如果说这些弊端让贾渊起了改

变的想法，那么对于趋势的洞察则让

他下了改变的决心！

以往的经验，让贾渊看到了服务

大型客户中：工程项目决策流程长效

率低，客户导向性强，市场处于半封

闭状态缺乏足够的透明，还有办公家

具基本没有任何附加值等市场弊端。

这让他把眼光瞄准到了占市场

份额 75%的中小型企业，随着大众创

业、万众创新的浪潮兴起，它们的数

量持续增加，可很多时候，一些较好

的服务商并不是很愿意为之服务，大

量的中小企业有需求，却不知去哪解

决，

“我们为什么不能把以往对待大

客户的理念及品质用在服务这新需

要关爱的新型企业呢？”

明确目标之后，“爱办公”延续服

务大企业时的供应链渠道，在保证质

量的同时将其整合优化，减少生产成

本，将价位控制在中小型企业可承受

的范围内。

其次，减少功能冗余。在传统的

办公家具行业中，为了凸显产品的综

合竞争力，会给产品加入很多没有的

功能，而这些功能在实际使用中没有

任何作用。所以，以用户需求为导

向，砍掉冗余，减少材料的浪费，让办

公更加集中高效。

第三，搭建互联网营销渠道，让

信息更加对称。同时互联网营销渠

道具有成本低、信息覆盖广等优势，

加快了沟通效率，降低了沟通成本。

这一系列的改变都是为了让越来越

多“小而美”的客户得到自己想要的

办公环境。

紧抓趋势决定未来

互联网时代下的办公趋势正在

发生着根本性的改变，办公室的概念

正在逐步弱化，对于空间和舒适的诉

求越发明显，家与办公之间产生的壁

垒被逐渐打破，而这趋势正在成为一

种潮流。而“爱办公EFFICE”在创建

之初，就积极推进“场景化办公”的全

新理念。

“爱办公 EFFICE”的第一款产品

“爱办公 ERA”的办公座椅也是基于

互联网思维打造的专属于互联网公

司的办公产品。场景化办公的概念

正是在这款产品上有了很好的体

现。通过对传统座椅的逆向思考，贾

渊做了多项技术改造升级。对承托

和调节、移动和舒适做了全新的设计

改良。

对于创业公司来说，趋势是决定

公司发展的重要因素，但事实上趋势

只有在将起未起的时候，才有价值，太

早看到趋势其实毫无意义，太晚你会

错过太多的东西。而当互联网成为创

新助推器的时候，贾渊选择以互联网

思维去打造全新的办公家具体系，用

降维服务的理念升级服务质量，用场

景化办公的概念紧跟时代的发展。

对于未来，贾渊表示，“我们希望

抓住办公发展的趋势，在一个没有识

别度的行业，树立一个有明确风格的

办公家具品牌。”

一个品牌的成功与否，在于创始

者的前瞻性规划和强大的执行力，而

贾渊所带领的“爱办公EFFICE”团队

正在紧抓趋势，释放着对于办公家具

行业新的发展思路。

据不完全统计,仅过去的一周就

有 7 家 B2B 及 SaaS 公司获得数亿融

资, 而据兴业证券发布的报告显示，

目前国内企业级服务各领域创业项目

数量有 386 家，涵盖了 15 个具体领

域。业内保守估计，到 2018 年，企业

级服务市场有望达到1.3万亿元。由

此可见，企业级服务正在迎来爆发。

而随着移动互联网的蓬勃发展，

中小企业也面临着海量的信息化需

求，基于云端、移动以及社交所带来的

技术红利，不断为B2B企业级服务平

台创造良好条件。B2B电商向企业服

务方向延伸，将使企业的内部经营更

高效，外部市场更扁平化，加速传统企

业的互联网化进程，推动全行业的“互

联网+”升级。

B2B+SaaS
将是战略布局重点

法大大创始人兼CEO黄翔分析,

行业垂直细分越加服务化。垂直类

B2B平台通过聚焦优势品类，在产品

和服务上专注各自行业特点，形成专

业壁垒。

比如基于集散地分销模型的细

分钢铁行业里，找钢网通过之前数据

和交易的积累，也开始与京东合作，尝

试金融服务，另外开始做仓库、加工、

物流，甚至自己设计管理软件，模仿易

到用车、滴滴打车等，开发了钢铁行业

的“滴滴打车”，服务越来越深，壁垒越

积越强。

“B2B+SaaS将是未来B2B企业战

略布局的重点。B2B电商平台寻求互

补合作。以区域特色为主的电子商务

产业集群发展潜力巨大。”黄翔补充

道。

在国家政策的引领下，全国各地

都在围绕重点行业、重点区域发展，比

如虎门的女装、南通的家纺、温州的鞋

帽等,这种靠依托于地方特色产业发

展的产业带，面临着转型升级迫切需

求。而深化电子商务的拓展和应用，

将更好的发挥区域电商的积聚和辐射

效应。

好租创始人兼CEO曲先洋表示，

“伴随着消费升级，企业级服务会出现

品牌化、标准化、模块化趋势。”

对于电子商务平台，特别是垂直

类电商平台来说，线上线下联动是垂

直电商B2B的重点，并且国内电子商

务B2B市场的发展形势已经从线上延

伸到线下。未来，电商平台之间的优

势互补，资源共享，战略合作是电子商

务B2B平台的发展趋势之一。

易会创始人郑信武认为，未来巨

大的趋势是和云计算、大数据相结合，

未来B2B不再像传统的面对面交流，

而是基于云的交互。

云服务是重要趋势

国内两大传统B2B软件厂商用友

和金蝶过去三年增长停滞不前，对标

国外的B2B公司，如美国的Salesforce、

Oracle和AWS增长很快，是因为他们

基于云端、移动端的服务，由此可见，

云服务是一个重要趋势。

“未来的B2B服务不仅仅只是如

财务软件这样的工具性服务，而是基

于数据的分析和挖掘，将大数据和企

业服务如何相互结合，创造出一种新

的增值商业模式。”郑信武表示。

随着企业客户需求的多元化,越

来越多的企业级服务提供商改变传统

的单一服务方式,为用户全方位提供

多维度的服务。

以法大大为例，从多个维度为互

联网时代的在线交易和合同签订提

供法律保障。这样从合同的签署到

后续可能发生的服务形成很好的闭

环，比起单一的电子签名服务，企业

可以完成有关于电子合同签署及相

关服务，从而提升用户体验，减少后

顾之忧。

曲先洋表示，“企业服务生态圈能

解决企业用户日益多元、多样的服务

需求，在资源整合、培养用户忠诚度、

高效省时等方面极具优势。”

企业用户习惯有待培养

在美国，B2B和B2C一直是平行

发展的，但在中国B2C迅速发展并且

涌现出京东、淘宝这样的巨头。B2B

的发展则相对缓慢。

黄翔认为，首先是中小企业的付

费习惯和意愿仍需时间培养；其次是

客户拓展模式仍以线下地推为主，导

致销售渠道成本非常昂贵；三是竞争

激烈，面临行业竞争及BAT等巨头的

威胁。

对此，曲先洋也表达了相同观点，

他表示，“用户习惯和市场认知是比较

关键的制约因素。”

而在郑信武看来，目前企业的购

买行为没有全面转向云端，很多客户

会对云端的交互方式有顾虑，尤其是

大企业。

此外，企业对于信息安全问题也

颇有疑虑，只有解决信息安全问题，企

业才会买账。

“企业的数字化转型或可以在企

业服务上实现突破，一旦企业实现数

字化，就很容易基于云去服务。”郑信

武表示。

10月19日,乐视正式宣布乐视生

态全面落地美国，这是继中国香港、东

南亚、印度、俄罗斯等之后，乐视生态

在海外市场的又一次落地。而值得注

意的是，乐视旗下唯一的TO B的子

公司乐视云从幕后走向台前。

在此之前，乐视云在乐视生态中

一直默默扮演着乐视生态架构中的平

台根基角色，从技术、产品、内容、生态

资源等各个层面为乐视提供全球化发

展的强有力保障。乐视手机、乐视电

视、乐视视频等所有生态产品的技术

支持和云计算大数据平台，都是由乐

视云来保障的。

当前，企业级服务正成为创投新

风口，以企业级服务中的SaaS（软件即

服务）为例，2014年，中国SaaS市场规

模大概在306亿元；2015年，市场规模

再次增至 382 亿元，增长率为 25.1%。

按照30%左右的增速计算，2016年市

场规模有希望突破490亿。到2018年

为止，仅 SaaS 服务一项就有望达到

890 亿元，而 SaaS 服务的市场份额仅

占企业服务市场的十几分之一。在中

国，无论是创业企业，还是像阿里、百

度、腾讯、乐视等巨头都瞄准企业服务

市场的巨大市场。更有些巨头已经在

布局国际市场。

此 次 乐 视 云 进 入 美 国 市 场 与

AWS（亚马逊云）、Azure（微软云）、谷

歌等云服务巨头正面对决也是中国的

云服务出海的又一次探索。在此之

前，阿里云在去年一年的时间里成立

了深圳、香港、硅谷、迪拜等多个新的

数据中心。中国的企业级云服务在国

际市场中崭露头角。

此前，乐视云也高调表示其一直

围绕视频基因，面向IaaS、PaaS、SaaS展

开全云布局，所以除基础层面的云服

务外，乐视云还将为美国市场带来什

么惊喜也引起业内诸多猜测。

乐视云CEO吴亚洲表示，乐视云

在美国的战略将坚持整个生态开放的

理念，在美国市场会面向B2B企业提

供综合方案和产品。乐视云在美国会

为整个乐视生态提供基础设施到上层

云服务的整套体系。

据了解，除了是目前国内首家支

持多语言全球实时直播的云服务平台

外，乐视云也是目前国内唯一支持卫

星引流的云计算公司。而今年8月18

日乐视云发布 6 大 VaaS 场景、21 款

VaaS 产品，形成强大的大视频云生

态，使乐视云在内容、媒体、教育、游

戏、政务、体育、金融、智能硬件等行业

提供云服务解决方案。

迄今为止，乐视云已成功保障了

全球每年千万场直播，承载着8000万

台电视、6000万部手机的视频直播点

播服务，已成功服务全球11万企业客

户，覆盖数十亿用户。

与传统云计算企业不同，乐视云

延续乐视生态在内容层面的积累与基

因，提供IaaS、PaaS、SaaS全云服务的同

时，聚焦视频内容产业链上下游的增

值服务，深度挖掘内容生态价值。

对于迎战国际云巨头，与美国的

云服务企业竞争与合作，吴亚洲认为，

乐视云是差异化、生态化的云服务公

司，整个云计算行业包含基础设施、平

台及云服务、前台软件级服务甚至更

多的层面，都是垂直整合的体系，跟美

国的云服务存在很多差异，这就存在

非常多合作空间。

日前,波士顿咨询公司（BCG）联合阿里研究院发布最

新报告《平台化组织：组织变革前沿的“前言”》。

报告认为，平台化组织是现代企业组织为了顺应市场、

技术、人才的新趋势而形成的新型组织形态，这一组织形态

会依据不同的市场环境形成不同的子类型，在组织结构和

内部治理机制上形成较大的差异。同时，平台化组织的出

现也给企业内部的人才、文化，乃至外部的生态治理层面提

出了新的议题。

市场技术人才变革催生新兴组织运营方式

“作为未来组织演变的一种重要形态，平台化组织‘大

平台+小前端+富生态+共治理 ’的形貌与格局已经初步显

现。”阿里巴巴集团首席平台治理官郑俊芳认为。

韩都衣舍电子商务集团股份有限公司创始人、董事长

赵迎光则表示，“互联网技术不仅仅改变人们的消费习惯与

商业业态，更是对传统企业组织结构的大变革。新的生态、

新的平台、新的模式、新的组织结构，将在这个时代不断涌

现。”

报告撰稿人之一、BCG 资深合伙人范史华先生（Fran

cois Candelon）表示：“市场、技术、人才领域的一系列新趋

势，都对企业的传统运营方式提出了新的挑战，从而催生出

新型的组织运营方式。这些新趋势包括：在市场领域中，个

性化消费促进了需求多样化，用户一揽子需求加速了解决

方案的形成，共享经济的发展改变了传统的供需关系；在技

术领域中，技术一方面提供了更多的学习机会，另一方面也

降低了交易成本且更容易实现协作；在人才领域，个人在组

织中的自主性日益加强，个人要求自我价值实现的愿望不

断膨胀等。”

BCG观察到，在行业内，无论是时尚电商品牌“韩都衣

舍”，还是求新求变的海尔集团，抑或是发展迅速的阿里巴

巴集团，都或多或少在内部采用了平台化组织的组织方式

和组织理念。

新型组织的出现必然需要配套的治理机制来解决相应

的问题。首先需要解决的是小前端的建立，公司需要给前

端进行授权并建立起相应的协调机制。其次，平台需要建

立资源配置的机制，一方面确定平台给予小前端的支持力

度，另一方面确定小前端如何调用平台资源。再次，为了适

应新的组织形态，组织内部需要建立起相应的沟通机制和

人才管理机制，前者保证企业内部的信息充分流通，后者保

证组织与个人的目标最大程度地趋同。最后，平台化组织

与外部生态之间的互动也越发紧密，平台化组织需要建立

治理措施确保内部运作和外部生态系统都能顺畅进行。

平台化组织对企业内部运营提出新挑战

平台化组织尽管为企业适应新型的外部环境、实现其

新的竞争优势提供了可能性，可同时也为企业内部的运营

提出了新的挑战。在人才领域，人才发展可追溯、人才来源

多样化、建立人才发展快速通道，是企业在迈入平台化的过

程中需要实现的手段。在领导层面，管理层既要为员工指

明方向，又要给员工足够的自主空间。在企业文化层面，建

立起以业绩为导向的企业文化，并且积极协调文化与战略

的关系，才能最大程度地保证组织架构转型的顺利进行。

随着中国经济的高速增长以及技术的不断创新，市场、

技术和人才领域的变化，呈现出不同于以往时期的新趋势。

市场领域：在组织外部，用户需求正在发生快速变化，

个性化消费逐渐兴起，市场的不确定性与日俱增；与此同

时，用户希望通过市场交易满足一揽子多元化需求，而不仅

是满足独立的需求；此外，共享经济发展非常迅速，改变了

用户满足需求的方式。

技术领域：技术的突飞猛进为其它领域的革新提供了

基础和保障。新技术及其应用，不断降低交易成本，更为大

数据、深度学习等技术发展奠定了基础；同时，以云计算为

代表的开放式架构技术也初露峥嵘。以引入互联网技术和

物联网技术的物流体系为例，根据IDC的估算，通过减少

中间多余流通环节，电子商务服务可以为商家节省约

20%—30%的物流成本。另一方面，大数据和深度学习，能

够将日常行为中沉淀的数据转变成对消费者图像的描述和

对消费行为的研究。通过云计算实现各业务之间的数据共

享，从而不断实现交易的精确化，更催生新型交易。正如阿

里巴巴集团首席战略官曾鸣所言，“数据将成为最核心的生

产要素”的时代已经到来，技术改变的不仅是人们交易的方

式，还有人们构建交易的方式。

案例研究：阿里巴巴商家事业部，定位于在整个阿里

生态体系里的商家，让他们拥有更高效实现交易的能力。

而今，整个淘宝体系能够支撑1000多万卖家和4亿多买家

实现交易，2016财年阿里零售平台GMV超过30,920亿元，

同比增长27%。

综上所述，我们发现平台化组织将给企业带来新的竞

争优势，包括：通过低成本试错进行快速创新，敏捷应对市

场和环境的变化，易于扩大规模和实现业务的迅速增长。

(本报记者崔敏综合整理)
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