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[2018逆风而上的投资客们]
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投资必须看得远，走得稳
“2018年，行业趋势大于个人努力。”

经历了“资本寒冬”的洗礼后，在英诺天
使合伙人肖毅看来，投资仿佛又回归到
了3年前，估值开始大幅度向理性靠拢。
他强调，通过行业大调整，很多本不该进
入行业的创业者、中介机构、投资人，以
及不该涌入的资本，都要退场。

回顾2018，肖毅主要聚焦工业领域
及2B行业中的创业项目，但真正投资的
很少。让他印象最深刻的是，本来看好
的汽车后市场和住房服务领域项目，虽
然个体企业在细分领域位居前列，但因
行业空间整体缩小，效益比预期降低了。

“大浪淘沙，剩下的才是金子。”反思

2018摸爬滚打中的笑与泪，肖毅感慨地
表示，投资没有晚到，只有不懂装懂。他
强调，最怕拿别人的成功逻辑用在自己
的投资路上。“必须看得远，走的稳，有属
于自己的投资逻辑。”

新的一年已经开启，作为资深投资
人，肖毅依然对前路充满了信心与激
情。在他看来，风险和挑战并不可怕，只
有尽早承认错误和失败，及时反思，才能
重新开始。“我们将继续关注工业领域及
2B行业中那些低估值、中等增长且高效
的团队和企业。”

量不在多，只做精品化投资
投资路上，方宇锋始终坚持做创业

者的“陪练”，与他们结成丛林伙伴，像猎

豹一样捕获一个又一个成功。2018年，
他延续之前两年所关注的重心，聚焦社
交电商领域的创业项目。“这是我们比较
看好的跑道，从流量、直播到短视频，行
业本身也在发展。”

本着稳、准的投资风格，2018年，方
宇锋与团队仅投资了两个项目。在他看
来，量不在多，精品化投资才能便于提供
投后管理和服务。让他欣慰的是，资本
寒冬之下，所投项目目前都处于良性发
展之中。“当然，不可能所有项目都如拼
多多一样，能够3年成为独角兽，但只要
往前发展，就有希望。”

过去几年来，资本市场狂飙突进，一些
投资人、创业者心态稍显浮躁，容易急功近
利，但在方宇锋看来，这种状况已成为历

史。他强调，接下来，无论创业者，还是投
资人都应从商业的本质去思索发展方向。

谈到投资圈的经典之语：“投资更重
要的是投人”，方宇锋坦言这是投资铁
律，要看重创业团队的发展潜能和实
力。同时，投资人本身也是创业者，也要
不断学习和进步，并注重打造强大的投
资团队，才能持续发展。

“2019年，我们还将着重聚焦社交电
商领域的项目，但投资的数量应该不会
超过3个。”谈到新一年的投资规划，方宇
锋表示，无论资本的寒冬，还是春天来
临，他与团队都将谨慎投资，坚持精品化
路线，选择最看重的项目和团队、最适合
自己的投资方向，并尽最大努力做好投
后管理和服务。

有笑也有泪，资本寒冬下更应谨慎投资

[2018逆风而上的“跑腿经济”]

针对用户需求，推出多元化订制服务
“打造管家式服务，帮助中高端人

群。”这是创始人蒋逸雯的创业初衷。当
年，在华尔街工作的她，于一次用餐时发
现：“现在有钱人很‘懒’，而这个‘懒’正
是他们的精明之处。”

发现商机后，2012年，她辞去工作，
回国创业，带领团队陆续推出了各类一
对一的定制服务，直至2015年，他们将各
项服务整合为一，打造了私人管家服务。

在逐步的深耕中，JO+得到了越来
越多用户的认可和肯定。2018年，面对
资本寒冬及愈来愈激励的竞争，蒋逸雯
沉着应对，带领团队推出了多元化服
务，围绕客户的不同需求，衍生出多种
服务类型。同时，增加了“199”会籍卡，
从吃喝玩乐到衣食住行多方面着手，打
造全面贯通的生活服务的年费会员服务
体系。

2018年，JO+的细分服务板块涉及
健康医疗、衣食板块、子女教育、出行住
宿及生活娱乐等，甚至还可以通过人脸
识别技术帮助会员快速定位网上所看到
的心仪异性，找到想要找的人。“我们还
曾通过紧急预案及预订包机服务，帮助
会员团队在空管时刻顺利出行，按时抵
达东京参加商务会议。”谈到JO+的贴心
服务，蒋逸雯充满了自信。

她透露说，除此之外，JO+还积极拓
展B端客户渠道，并成功服务了60余家
集团企业。2019年已至，她将带领团队
继续在细分领域深耕，为用户提供精细
化、定制化的服务，进一步提升用户体
验。“我们也将再次组织曾为毛主席、周
总理等一众国家领导人服务的御用国宴
大师们共同举办神秘国宴同款晚宴，将
传统的中国美食文化以及中国老一辈国
宴大师们的匠心精神弘扬传承，以喜迎
建国70周年。”

打造校园全生态链生活服务平台
“‘俺来也’是针对全国高校大学生

的校园新零售项目，致力于成为校园领
先的全生态链生活服务平台，为大学生
提供餐食外卖、超市O2O等全方位服务。”
创始人孙绍瑞自2005年起开始创业，积
累了丰富的校园资源后，他于2014年创
立了“俺来也”，带领他的西游创业团队
为高校学生提供便捷生活服务。

在孙绍瑞看来，2018 年，是“俺来
也”在资本寒冬中逆势成长的一年，加
之各领域的巨头和中小玩家纷纷布局，
涌入“懒人经济”，行业竞争加剧。他与
团队在组织及商业模式了进行了一系列
创新，如针对校园“最后一公里”物流，
采用“用户服务用户”的理念，由学生在
APP上下单，西游侠同学抢单，并在29分
钟内提供送餐送货到寝服务；在多所大
学培养校园CEO和学生创业团队，承接

“俺来也”项目，扶持大学生创业的同
时，加强了“俺来也”品牌在各大高校的
本地化进程。

如今，“俺来也”已经成为很多高校大
学生的生活方式，取得了良好的经济和社
会效益。孙绍瑞透露说，目前“俺来也”
APP注册用户达1200万，覆盖了全国三分
之一以上的大学生用户，校园业务覆盖了
500多所大学，进入了31个城市，在校园
新零售领域处于领先地位。“2019年，我们
继续砥砺前行，推出智能无人零售柜和智
能云打印项目，并逐步从校园突围到社
会，接受更大市场的挑战和考验。”

在孙绍瑞看来，通过供需结合，“懒
人经济”的模式提升了用户的时间效率，
而聚焦大学生人群的创业项目，除了掌
握商业的本质之外，还需考虑校园文化
的重要性。他强调，校园是教书育人的
场所，创业要从学生需求出发，有所取
舍，有底线。

资本寒冬中创新升级、逆势成长
[2018逆风而上的互联网企业]

互联网创业公司数明显下降
回顾2018年，整个互联网创业和投

资都如履薄冰。据不完全统计，根据亿
欧智库数据显示，2018年1至9月，全国
新增互联网创业公司数量为1245家，相
比2015年的20895家、2016年的12012
家、2017年的6672家，出现了明显下降。

“通过这一数据不难看出，中国的创
业公司正在面临新一轮的严峻挑战。”业
内人士表示，尤其是随着共享经济泡沫
破裂，企业接连走向倒闭，在充满浮躁的
环境下，仿佛来了一场“急刹车”，加深了
人们对市场环境恶化的印象。这让资本
市场和创业者的生存环境难上加难，但
随之创投环境也变得更加理性。

2018年的资本寒冬，一组二级市场
的统计数据，也能很好地说明问题。普
华永道数据统计显示，2018年无论是IPO
的数量还是融资金额，均较2017年大幅

回落。2018年沪深股市IPO为105起，相
比2017年下降76%；融资规模为1386亿
元人民币，远低于2017年的2304亿元人
民币，下降幅度为40%。

2018扎堆上市为融资补充新鲜“血液”
但在2018年，互联网行业里还发生

了一个有意思的现象，随着bilibili、爱
奇艺、虎牙直播、拼多多、优信二手车美
国上市，小米、平安好医生、美团等在中
国香港挂牌，第三次互联网科技企业上
市达到高潮。

有人说，这符合独角兽上市顺理成
章的思路。客观说来，资本市场是很敏
感的一个行业，无论是宏观经济还是外
部政策，资本市场都异常敏锐。因此，如
此之多的互联网公司在2018年扎堆上
市，这背后最大的原因就是“资金不充
沛”。

值得一提的是，许多还在亏损的互

联网公司也将更多的目光投向了二级市
场。包括优信、映客等互联网创业公司，
都面临着增速下滑和投资方退出的双重
压力。因此尽早上市，不失为补充后续
资金的一剂良方。

“如今的互联网企业想要得到投资
人的认可，不再像以往那么容易了。”一
位业内人士表示，投资方不仅关注用户
流量，还更注重销售状况、市场占有率、
现金流等等的硬性指标。毕竟，大环境
并不乐观，投资方也变得更加谨慎了。

不过，对于“寒冬的到来，企业上市
似乎变成了融资的无奈之举”这一说法，
有业内专家并不认同。有观点指出，从
资本市场角度来看，除了出于对未来形
势的预判变得更加理性和谨慎外，2018
年VC/PE本身的融资难度也在不断提升，
这不仅与货币环境相关，更与严格的金
融监管相关。所以，资本寒冬的到来并
不是偶然。

上市不失为融资渠道的一剂良方

[2018逆风而上的新消费]

新茶饮、新国货等文创消费跨界IP
不断崛起

不少人将2018年视为新消费加速
变革的一年。伴随移动互联网红利的消
失，新兴消费群体崛起，以及下沉渠道的
机会，在消费生活领域，围绕品牌、渠道、
场景和技术等各类的创新创业层出不
穷，不同的截面都存在着巨大的增量市
场，而全新的消费模式、消费理念成为最
受企业关注的赛道之一。

在线上，微信等生态价值被大量挖
掘，数亿消费者正在被转为电商用户，消
费场景也在快速迭代升级，一批提供高
性价比消费品的社交、会员等新型电商
公司爆发；在线下，更多消费品牌渠道或
者零售连锁企业，在做三四五线城市的
下沉和新零售的探索，通过开店和提供
优质品牌服务等形式，快速获取和升级
新兴市场。

而在消费产品端，围绕消费者代际
变迁和品牌本土化、个性化的机会，包括
一批做新茶饮、新国货等类别的文创跨
界IP正在2018年不断崛起，快速成为产
业独角兽，更多品类和区域的市场机会

有待被挖掘。
在这些创业创新的企业当中，位居

细分产业头部，能把科技落地到实业，规
模营收可持续，具有产业先进性，呈现高
成长和爆发式发展状态的企业，是新消
费产业的核心力量，也是这个时代所定
义的新消费产业独角兽。

构建“10分钟经济圈”将是新零售
大势所趋

作为上海土生土长的新零售创业企
业——巨昂科技，其旗下的“天使之橙”品
牌，截至2018年年底，已有8000多台终端
机遍布全国220城市，月销量超1000万
杯，每年鲜橙吞吐量达7至8万吨。

当谈及新零售带来的营销变革时，
巨昂科技CMO张健举例说，2018年公司
通过双十一让全国终端跟天猫智慧门店
进行了无缝链接。“这是在AI和大数据的
加持下，‘天使之橙’智能现榨橙汁终端
作为一个线下流量入口，给消费者提供
更多元更优质的商品、消费体验及资讯，
未来还会有更多玩法。”

面对资本寒冬，他们从不追风口，专
注于打造产品，凭借多年深耕积累下来的

技术、渠道、供应链等优势，在新零售的众
多玩家里显得异常波澜不惊。“目前，我们
已经通过‘一杯橙汁’成功成为新零售行
业的细分领域现制现售市场的领军企业，
并由‘纯饮品’逐步迈向‘全餐食’。”

在张健看来，新零售的不断发展，带
动消费升级持续加速。根据消费者互联
网餐饮消费行为，从传统电商“6小时经济
圈”概念到O2O餐饮“30分钟经济圈”概
念，都是围绕消费需求而做出的业态升
级。而在未来新零售业态下，构建更快更
便捷的“10分钟经济圈”也是大势所趋，更
贴近消费需求，更追求多元适配场景，让
消费者无需漫长等待，实现即购即得。

“目前，我们的品类已从鲜榨橙汁拓
展到椰汁无人制售小站、奶香冰淇淋无人
制售终端、自助咖啡终端，X-24h智慧便利
店等智能化贩售终端的智慧消费生态
圈。未来每一台终端机都将成为一个流
量入口，通过主播的互动，为消费者提供
更多元、优质的消费体验。”张健始终认
为，热潮退去，对真正的创业者来说，是好
事。新零售在未来的核心优势，还是要深
耕线下业务，稳扎稳打拓展线下点位，把
用户体验做到极致。

新茶饮、新国货等文创消费跨界IP不断崛起


