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前言

一场席卷全球的科技革命正在爆发，它以史无前例的规模将芸芸众生覆盖其中，改变着人类的生活方式，改变着人们的工作方式，改变着社会的发展模式，改变着世界经济的格局。

移动互联网革命正在爆发！数十亿的人们将生活在移动互联网的世界中，采用移动互联网的方式工作和生活。无论是主动，还是被动，无论是积极，还是消极，生活的形态将彻底变化，全世界在移动中！数以万计的新型企业将脱颖而出，赢得巨大的成功！

智能手机将无处不在。大屏的、高计算性能的智能手机不仅仅满足了人们打电话的需求，还能够视频通话、视频聊天，能够随时随地地点播体育节目、收看实时发生的新闻事件。能够轻松导航，收看实时的交通信息。能够轻松玩游戏，无论是偷菜，还是大战僵尸；无论是魔兽，还是斗地主，都将游刃有余。好消息是，3年后，这样的手机将在1000元人民币以下，样式丰富，可随心所欲地配置自己需要的风格。

平板电脑将无处不在。目前流行的手机屏幕太小，而笔记本、上网本的体积太大，介于7～9英寸大小的电脑设备将得到迅猛的普及。它们无论谁生产的，无论叫什么名字，都具有全面的电脑功能。能够高速地上网，能够收发邮件，能够移动办公，能够看书听音乐，能够交友玩游戏，能够当照相机、摄像机、游戏机、电视机、手机、随身听、电子书、计算机用；还能够被医生用于诊断病历，被警察用于处理交通事故，被快递公司用于报告快件的位置，被公安用于破案侦查，被股民用于实时炒股交易，被建筑工程用于实地监查，被饭店用于实时点菜，被宾馆用于遥控器选择节目，被出版社用于出版书籍杂志，被学校用于电子书包，被工作单位用于随时随地办公，被参加考试的人们用于随时随地学习。

网络将无处不在。3G的、4G的、无线的，等等方式，覆盖了城市乡镇，覆盖了山山水水。人们在任何地方都能够自由地上网，能够高速地上网，能够轻松地收看体育比赛，能够轻松地和家人朋友视频通话，能够轻松地收看邮件、处理商务、实务。带宽之大将使ADSL相形见绌。上网速度越来越快，而上网的价格将越来越便宜。用智能手机、平板电脑、笔记本电脑，以及ATM机、POS机、电话机，乃至电视、冰箱、洗衣机、电饭煲，甚至手表、箱包等，任何电子设备都将能够接入互联网，获取丰富的办公和娱乐信息，获得实时监控检查的信息。

电子商务将无处不在。无论身在何处，无论身在何时，随时可以上网购物，随时可以获得最新的打折信息，随时可以参加远在万里之外的团购活动，随时可以购买世界各地的时装、香水、皮鞋、名表、书画等。同样，产品和服务的销售都将通过互联网进行。小区中的商店将在网上提供所有的信息，供小区中的居民点击购买。无论是酱油，还是蔬菜，都在手指、鼠标、电磁笔的轻轻滑动下，送货上门。而支付已经成为最简单的行为。无论是手机，还是平板电脑，无论是交通卡，还是信用卡，都够全部打通，随时随地地支付。

这就是移动互联网世界的魅力！将全世界移动起来，围绕着你，满足你的任何需求！

而当全世界移动起来围绕着你的时候，你可以销售任何产品和服务，这就是巨大的商机，这就是移动互联网革命的本质。

本书全景式地介绍移动互联网革命发生的各种重要力量、直接影响到的各个领域，以及在这些领域中诞生的各种最新的模式，核心资料均为2010年9月～10月之间的最新数据。通过这些最新的进展，揭示那些已经显露成功迹象的企业背后所具有的特征，解剖那些落后而奋力拼搏的巨头们的努力，让创业者迅速了解到，移动互联网巨大的魅力所隐藏的新兴思考模式，以及其中巨大的复杂性，从而找准自己的位置。

移动互联网时代，将是人类历史上盛产英雄的黄金时代。同时，由于其复杂性，也将同时埋藏无数盲目进入的人们的遗骨。

时势造英雄，洞察造伟人。在这个将诞生数以百计的亿万富翁的移动互联网产业中，有你的英姿吗？
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第一章　移动互联网——IT产业的下一座金矿

每个时代都有自己的潮流。如果你处在这个潮流中，你能够感受到这个潮流的巨大力量，被潮流带着迅速前行。如果你在潮流之外，你则是看着潮流的前行，如同观望汹涌壮观的钱塘潮一样，被它的气势所震撼和感染。在很多时候，你甚至连这个潮流都不曾见过，仿佛被人放在一辆高速星驰的城际列车上，等着事后人家告诉你，你已经到了某一站。当你打开车门，早已物是人非。

波澜壮阔的中国20世纪90年代的改革是这样，轰轰烈烈的第一代互联网时代是这样，刚刚进入21世纪的房地产、股市也是这样。你也许知道发生了什么，也许是旁观者，那么在进入21世纪的第二个十年，这样一个伟大时代又将开始，你是无动于衷呢，还是继续观望呢？


 第一节　正在爆发的移动互联网产业革命

每一个产业的爆发都是以用户数作为基础的，用户数决定了市场的规模，而用户的消费能力决定了市场的时机。

移动互联网恰恰处在爆发的前夜。

首先，手机用户数达到了惊人的数字。2010年2月，联合国一家下属机构表示，由于发达国家智能手机用户数增加以及贫困国家纷纷开展通信网络建设，因此2010年全球的手机使用人数将达到50亿。而在中国，根据中国工业和信息化部2010年10月21日发布的数据显示，中国手机用户数已经达到8.3亿。其中，2010年1至9月，中国新增手机用户数是8609万。

对于移动互联网而言，智能手机的用户数才是关键。国际电信联盟（ITU）表示，手机宽带用户在2009年达到了6亿，2010年则有望上升至10亿。美国市场研究公司尼尔森2010年3月底发布的报告显示，2009年第四季度，美国手机用户中有21%为智能手机用户，而到2011年年底，智能手机用户将占50%以上，超过传统手机。

在中国，2010年11月初，国内最大通信连锁巨头迪信通发布的《2010年Q3手机调查报告》显示，迪信通2010年前三季度智能手机销售每月平均环比上涨28.13%，智能手机销售占据总销售的55.23%，由此看来中国手机消费正全面步入智能时代。中国手机市场已经开始向智能时代迈进。

传统手机时代，人们用手机打电话，发短信，看手机报，下载铃声。在这期间，诞生了空中网、华友世纪、TOM等上市公司，更是出现了著名的腾讯公司，同时也让新浪、搜狐、网易等走向盈利和辉煌，更成就了中国移动每年300亿的移动音乐市场。

而在智能手机时代，手机的用途彻底发生了改变。据尼尔森2010年3月发布的报告显示，只有3%的智能手机用户把手机当做通话工具使用。智能手机一般都具有摄像头，而且摄像功能简单、易用，像素比较高；还有强大的视频功能和更好的扬声器质量，从而方便了人们在线看视频。据统计有66%的智能手机用户对这些功能乐此不疲。

智能手机用户更是愿意使用WiFi处处上网，使用率已达到约50%，而传统手机仅为5%。如今，智能手机用户使用手机上网看新闻、搜索信息、聊天、看视频、发微博、收发邮件已经成为一种习惯，而移动电子商务也将接踵而至，成为潮流。有了智能手机，人们可以随时随地办公，随时随地娱乐。

当手机高速上网成为习惯时，移动互联网时代就真到来了！

而就在以苹果iPhone、黑莓、谷歌Nexus One等为代表的智能手机大行其道之时，以iPad、E人E本为代表的移动互联网终端——平板电脑市场突然爆发了。苹果在2010年4月初推出的iPad，由于其轻便小巧，能够支持WiFi上网，提供了令人惊艳的上网体验；同时，由于有应用商城的巨量应用支持，居然在80天内销售了300万台，创造了苹果电脑历史上的销售奇迹，一时间ipad席卷全球。

移动互联网终端iPad的迅速爆发，揭示了更加巨大的移动互联网终端市场的开始启程。有人预言，平板电脑市场将在5年内超过PC市场。在2010年1月初隆重发布的分析报告中，摩根斯坦利系统地阐释了移动互联网时代的到来。

每个新技术周期将带来巨大的财富。移动互联网周期刚刚开始。我们认为：

●移动互联网市场未来的增长势头要超过桌面互联网市场，其增长速度将快于大多数人想象的程度。

●未来5年，手机上网用户将超过PC上网用户。

●移动终端的数量将10倍于桌面终端的数量，达到百亿级别！


第二节　移动互联网将明显改变生活

手机已经变成人们随身必配的电子设备。很多人出门如果忘了带手机，就会处于一种极端的焦虑状态。移动互联网已经明显改变了人们的生活习惯，这仅是开始，改变还在继续。

对很多人而言，随身必配的还有其他电子设备，比如播放音乐的MP3，玩游戏的PSP，一本杂志或者书籍，一个开会记事用的记事本，一台给用户展示、处理邮件的笔记本电脑，一个GPS导航仪，等等。出差也好，旅游也好，数码相机也是必然不可缺少的。

3G卡也逐渐成为人们的必配，随时随地上网的需求逐渐变得迫切。而在偷菜类网页游戏流行时，人们随时会惦记着看守菜园，或者到别人那里偷菜。一些人甚至上了闹钟，在半夜起来，乃至托朋友、雇人为自己偷菜。

在今天，微博已经开始盛行，一些人不再浏览门户网站的新闻网页，而是泡在微博上，紧张地看着自己粉丝的增加，为少了一个粉丝懊丧不已，关注着自己发出的微博是否有人转发和评论，同时也对明星们、业界大腕们的言论纷纷评论转发，以获取最新的信息和知识。

一个典型的智能手机用户（更加潮流的是平板电脑用户），会随时处在移动互联网状态。在上班的途中，他会赶紧上微博，查看自己微博中别人的留言或私信、新增的粉丝、自己关注的朋友或意见领袖们最新发布的信息和评论。到了办公室，他会立刻处理邮件，用移动终端标记自己的行程，查看一天的计划。在会议室中，他会用平板电脑记事，而不再是紧张地打字。外出参加会议的途中，他会随时拍下路途中看到的有趣的景象，发到微博上，与粉丝们分享；或者发一些感想和思考，让大家议论。到了目的地，他会当“切客”，标注自己所在的位置，发到微博上。在大型会议上，参加会议的人都会急着“上墙”，看人们用智能手机、平板电脑发到投影上的最新听到的、看到的、想到的信息或火花。并急着“@”见到的朋友，相互叙着友情。人们不再是听着报告作昏睡状或书写状，而是忙碌地边听边用电磁笔、手指在电子设备的屏上紧张地操作着。邮件被及时地处理和答复了，会场的信息被及时地报道和消化了，新结识的朋友被及时地添加到了微博的好友中，并相互关注了。

在会议结束的时候，不需要再赶回到公司去处理各种邮件，因为在会议期间已经全部处理完了。此时可以很悠闲地和朋友们约会，在网上搜索周围的咖啡馆、有特色的餐厅，然后立即预订，还能够获得及时的优惠券。到了这些场所，再次"check"，工作生活两不误。

有了移动互联网终端，在工作的时候，可以并行地处理各种事情，既可以是工作上的审批，也可以是家庭的私事，工作和生活的边界消失了，工作的节奏加快了，工作的效率得到了巨大的提升。同时生活的质量也得到了大大的提升。信息传播的实时性、决策的及时性、事务处理的并行性、公务私事的穿插性变成了这个时代的特征。

没有移动终端和智能手机，你就可能被这种实时的世界隔离，不了解刚刚发生的事件，不了解刚刚发生的讨论，不了解刚刚比赛的结果。而这样的事件每天都在频频发生，每天都有数以十计的新话题，并在转眼间消失。如果你不紧跟着，就成为了奥特曼（Out Man），落后于时代了。

在这样一个澎湃事业的早期，处在移动互联网事业中的人们在紧张而兴奋地努力着，为人们提供更加便携的设备，更加丰富的内容，更加有趣的应用软件。

硬件提供商在设法减少人们出门随身携带的电子设备。智能手机厂商希望他们的设备能够替代照相机、摄像机、MP3、MP4、GPS、电子书、游戏机、邮件终端，等等，让人们用智能手机做好商务、办公等各种事情。平板电脑厂商则认为，手机的屏幕太小，阅读不便，浏览不爽；而笔记本电脑屏幕太大，过于笨重，不适合携带，应该放在办公桌上；它们更应该用更加便携而功能俱全的平板电脑替代。这种平板电脑的屏幕物理尺寸将在4到10英寸之间，而最合适的尺寸应该在7到9英寸之间。这样的尺寸既能满足超级便携性，又能提供优秀的视觉效果。

盛大公司于2010年9月发布了他们的锦书。这是一种电子书阅读器，是一种基于电子墨水技术的阅读器，使用它阅读的感觉和纸上阅读一样，不伤眼睛。它很轻便，只有200克左右，一个手掌拿着很合适。而且能够长期使用，充一次电，可以看几万页书。里面可以装几万本图书，真是随身携带的小图书馆。公司通过互联网，提供各种各样的新书，用户可以免费下载部分图书，即使需要花钱，大部分书籍每本也只要几元钱。

这样的电子书阅读器可以随身携带，出差也好，旅行也好，坐长途车也好，都可以展开，轻松阅读。它不像印刷的书那样沉重，而且还可以轻松搜索，等等。至于价格，我相信这样的电子阅读器产品的价格在几年后最终将会在500元左右，到那个时候，人们就会很乐意持有它。而持有它的改变是，你看的书多了，书架上的书少了。登录网站的时间多了，去书店的时间少了。实体的各种书店生意就会清淡，数量就会减少。接着，报纸、杂志和图书的数量就会减少，而且这些媒体机构工作的性质都会发生变化。

而在平板电脑厂商看来，这样的电子书的功能是单一的，只适合小众用户。利用电脑的全功能特性设计的平板电脑则将数字化进行到底。其数字化的内容将涵盖文字、图片以外的东西，比如音乐，比如动画，比如视频，等等。通过编辑后，你发现你不再是简单地看书，而是在看交互式的电影！每份报纸、每份杂志、每本图书，都变成了互动式的，让你能够参与。而传统的编辑则变成了导演或编剧，他们不再仅仅组织文字和图片，还要考虑剧情，还要考虑动画，还要考虑声音等，从而为你奉献声色并茂的文化、知识大餐。

用户将在这种无限丰富的设备、内容和应用中自由地选择，这就是移动互联网即将给我们带来的美妙前景。


第三节　行业的深刻转型

移动互联网的爆发将是全球经济、文化和生活方式的一场深刻的革命，也必然带动各个行业进行深刻的转型。

首当其冲的是IT行业。在2010年，IT界所有相关厂商都加快了进军的节奏。在苹果公司一枝独秀的风光下，惠普迅速重金收购了Palm，开始打造自己的平板电脑的操作系统。诺基亚和英特尔联手，打造MeeGo操作系统。黑莓公司不甘落后，有点急躁地上市了PlayBook平板电脑。宏基宣布同时研发7英寸屏和9英寸屏的平板电脑，以期和苹果竞争。摩托罗拉一方面在智能手机领域紧跟谷歌，同时发力平板电脑领域搭载谷歌Android 3.0操作系统的Xoom，2011年2月在市场上销售。三星公司则在2010年9月份发布了7英寸屏的平板电脑Galaxy Tab，采用谷歌Android 2.2操作系统。中国的联想更是当仁不让，宣布全面向移动互联网转型，在2010年4月隆重推出的乐Phone智能手机吹响了向苹果宣战的号角，并在2011年年初推出了平板电脑乐pad。微软雄心勃勃，推出Windows Phone 7操作系统，力争夺回失去的阵地。谷歌一方面加大Android系统升级力度，一方面频繁收购，捍卫自己在移动互联网的优势。

在国内，中国移动、中国电信和中国联通这样的运营商巨头纷纷加大了应用商城的建设力度，同时，在无线城市和移动支付方面投入重金。2010年上半年在创业板上市并受到资金吹捧的汉王科技则在5月份推出了自己的平板电脑。在该发布会上，公司总裁、高管们高举铁锤，将象征着苹果的冰苹果击个粉碎，显示出自己向移动互联网进军的豪情和力量。新浪联手CSDN在2010年11月中旬隆重召开了“2010中国首届微博开发者大会”，以巩固其在移动互联网方面的领先地位。腾讯则利用其QQ客户端用户的优势全面发力，并和三大运营商达成深度合作协议。同样是在2010年11月中旬，网易全面升级网易邮箱，通过其拥有3.2亿用户的网易邮箱作为移动互联网的决战起点。

在移动互联网时代，搜狐的危机感更强。2010年11月中旬，张朝阳宣称，中国互联网已经从群雄混战的春秋时代过渡到了战国七雄时代：“新浪、搜狐、网易、腾讯、百度、阿里巴巴以及盛大，现在是终场决战时候了……中国互联网将迎来第二次大战，搜狐确实处在一种不成功便成仁的状态，再不爆发就会沉沦，会被其他巨头吞掉。”

移动互联网的革命，已经成为各个IT厂商的生存之战！

前面提到，苹果公司的iPad创造了奇迹，那是在2010年4月，iPad的推出，瞬间吸引了人们的关注，而其中最受到震撼和启发的竟然是媒体界。iPad提供了阅读器iBooks，这是一个软件，任何人只要将自己的内容，比如书籍、杂志、报纸和博客等，做成这个软件能够兼容的格式，如EPub，就能够利用iPad的特点：如纸般地翻阅。翻阅的体验是十分美妙的，你用手指轻轻触摸，感受着屏幕的凉感，屏幕下你的内容则像纸张卷页一样地卷曲起来，并透出背面的文字，一切都是真实的，但是又比真实的纸质书更显华丽。

所有的媒体都行动了起来，发现了自己的目标，争先恐后地将自己的书籍、杂志和报纸精心地按照iPad要求的格式处理好，放在苹果的书城中，放进iPad上，显示自己的内容居然能够这么奇妙地展现。这一切都是自然而然地自发地产生的。苹果公司没有给大家利益，也没有要求大家这么做，而是媒体业自身要求这么做，虽然暂时还没有收益，但是他们看到了方向。整个媒体业开始了转型。

电视台在转型。三网融合已经被中国工信部、广电总局等放在正在实施的重要位置。电视不再是单向的视频节目，让用户被动地接受节目或被动而无奈地转台。当三网融合后，互联网将进入到千家万户的电视机中，让人们点播信息和节目，人们也可以购买从家具、家电到蔬菜、酱油之类的东西，还可以查看孩子在学校的情况，保修自来水漏水故障等。

转型的迹象无所不在。GPS已经越来越成为汽车的标准配置，装备了GPS的汽车，能够帮助驾驶者在异地轻松地找到目的地，例如，旅馆、会议场所、咖啡厅、疗养院，等等。随着3G功能的日益强大，GPS的功能也越来越强大，通过它可以访问互联网，浏览网页，可以听音乐、玩游戏，还能够实时查询股票行情，进行实时交易等。

航空巨头中国国航也发力移动互联网了，推出了手机平台客户端。从2010年8月15日起，用户只需手机登录中国国航手机门户网站www.airchina.com，下载对应自己机型的客户端后即可使用。当用户完成注册后，就可以直接从手机上随时进行国航的机票预订、手机支付、预选座位、手机值机、航班动态查询、知音会员里程查询等操作。这个客户端支持目前市场上几乎所有的主流手机机型，支持国内主流银行的支付系统。

银行业、保险业、证券业、物流业、公安系统、旅游公司，等等，都在全面深入地探索如何利用智能手机、平板电脑等移动终端将自己的业务实时化、移动化。在移动互联网时代，更快、更方便、更及时、更好的体验将成为未来行业发展、企业生存的根本任务。


第四节　谁会是下一百个亿万富翁

时势造英雄。百倍于传统互联网时代的经济规模，必将造就百倍于上一个时代的英雄和富豪！

第一代互联网在中国自1995年开始启动了商业行为，到2010年这十五年间，诞生了数以千计的成功公司，其中近百家公司已经在美国、内地和中国香港上市，造就了数千个亿万富翁和千万富翁，百万富翁更是数不胜数。在这一波浪潮中，又可以分为几个阶段：

●在2000年以前，出现了门户和基础建设类网站，比如新浪、搜狐、网易、亚信和中华网等，成就了诸如263、亚商在线及人人网等创业团队。

●2000年到2005年，是IT企业上市的又一个高峰期。腾讯、TOM、前程无忧、携程、空中网、华友、分众传媒、盛大及九城等纷纷上市，新浪、搜狐和网易等纷纷盈利，造成了中国互联网的巨大繁荣。

●2005年到2009年，上市的公司有百度、阿里巴巴、巨人、金山、畅游和完美时空等公司，而像猫扑、开心网、奇虎等发展势头良好。同时，传统的互联网行业越来越强大，腾讯、百度、阿里巴巴的市值均超过了100亿美金，腾讯更成为全球市值前几名的互联网公司。

2010年，中国的创业板迎来了大量的新公司，造富神话显得更加神奇。汉王公司成功上市，股票飙升，刘迎建夫妇的市值达30多亿；神州泰岳公司承接中移动的资源，获得了市场的追捧；蓝色光标则是首个上市的公关公司。勤奋辛苦的IT人收获了几辈子都无法花光的财富。

那么在移动互联网时代，这样的神话会继续吗？

毫无疑问，在这个时代，这样的迅速致富的神话会更加普遍，实现起来更加迅速。李开复在谈到移动互联网的造富神话时，说到，苹果花了8年达到10亿美金营业额，谷歌花了5年，而Groupon只花了两年。

2005年刚成立的Facebook专注于社交网络，2010年9月，它在二级市场上的股票交易价格超过16美元，市值约为410亿美元，超过了已成立110多年的电子商务传奇eBay，后者在纳斯达克股票市场上的市值仅为393亿美元。在美国网络公司中，Facebook的市值仅位于亚马逊和谷歌之后。由此，Facebook的创始人、刚刚26岁的马克·扎克伯格的身价已经超过了70亿美金。而到了2011年2月，Facebook的市值进一步提升，达到670亿美元。

在中国，雷军在2010年的一次演讲中讲道：“在传统的服装产业里，我觉得中国最牛的是李宁，他用了十年实现了过10亿的营业额，用了20年过100亿。今天凡客诚品营业额过10亿，轻轻松松三年时间不到。”

随着中国移动、中国联通、中国电信等移动商城的上线，应用开发商们发现了机会；而随着联想等应用商城的上线，应用开发商们更加受到了鼓舞。机锋网、易联致远、爱米网等应用商城纷纷受到了风险投资的青睐，在未来，这些公司或者是自己做大上市，或者是卖给其他公司，无论采用哪种途径，创业团队都将获得丰厚的收益。

电子书的风行让汉王圆了上市的梦想，同时也成就了早期快速跟进者们的事业。方正、易博士、大唐等纷纷进入，掘得了第一桶金。盛大锦书的面市则会掀起新一轮的风暴。在盛大的锦书背后，是盛大频繁出手的收购大战。盛大从2010年1月起，突然发力，在近三个月的时间内，连续收购了榕树下、小说阅读网、言情小说吧、潇湘书院等四家文学网站。收购使得这些创业者们获得了良好的回报。同时，在汉王等电子书厂商背后，活跃着一些不为人知的电子书版权提供商，他们默默地收获着。

2010年7月，壹人壹本公司获得了近一年中的第二笔风险投资，成为平板电脑中的佼佼者。随着iPad的火爆，移动终端革命终于被人们广泛认识，壹人壹本由于其布局早、动作快并具有核心竞争力，获得了资本市场的青睐。而爱国者、汉王、长城、爱可视、国美等纷纷进入平板电脑市场，中国电信、中国移动、中国联通等也在处处寻找合适的平板电脑方案。可以想见，在不久的将来，这些品牌中，佼佼者会上市，而中等规模者则可以出售，获得创业的成功。成功的标准或者是上市，或者是卖给其他公司。不要以上市作为唯一的目标，不必以百年老店作为唯一的目标。

由于移动终端的普及，位置服务、微博、团购等将获得更加广泛的用户。玩转四方、街旁等都获得了风险投资的注资。三网融合，让互联网电视将得到巨大的普及，电视业将迎来新的春天。2010年8月，一家叫做联合绿动的公司悄悄成立。这家公司的定位是电视游戏。电视游戏在经历了第一代的手柄操作、第二代的操作杆操作后，现在迎来了第三代的姿势操作，让人们在电视机前，通过身体的动作和电视机进行游戏互动。这是一个1000亿规模的市场，所以公司刚刚成立，就得到联想控股、联想集团和联想投资的联合投资，可谓前途无限。

所以，网络基础提供商、内容提供商、软件提供商、终端提供商、娱乐提供商、生产提供商、渠道提供商、零件提供商及设计提供商，如此等等，都将获得充沛的资金，获得巨量的用户。在这个波澜壮阔的移动互联网革命的大潮中，你获得的成功将超出你的想象！

赶紧行动吧！


第二章　巨头们在行动——移动互联网的推动者

历史上每一场革命在历史的长河中看起来都是暴风骤雨、翻天覆地的，但是，当你置身于其中的时候，你往往很难会注意到其变化。这正如苏东坡所言，“不识庐山真面目，只缘身在此山中。”

过去的十年，是移动互联网革命的酝酿期，在此期间，一些企业领先了，如苹果、谷歌；而一些企业落后了，如英特尔、微软；还有一些企业则受到了威胁，如诺基亚等。

下面这些企业都是移动互联网革命最伟大的推动者，他们很早就意识到了移动互联网的威力，一直在做着很大的努力。饶是如此，也是只有部分企业成功了，而其他企业还在继续努力中，其中的原因是什么呢？这就是我们要试图揭示的。


 第一节　苹果——移动互联网的骄子

自从苹果诞生起，它就是一个异类，而这个异类正在以越来越大的影响改变着世界。

我喜欢苹果的掌舵人乔布斯，喜欢他对人生的看法：

你的时间有限，所以不要为别人而活。不要被教条所限，不要活在别人的观念里。不要让别人的意见左右自己内心的声音。最重要的是，要勇敢地去追随自己的心灵和直觉，只有自己的心灵和直觉才知道你自己的真实想法，其他一切都是次要。

虽然我不伟大，但类似的话也是我的座右铭。没有人会记得你，你需要为自己而活着，做你最想做的事情，条件是别违背良心。

把每一天都当成生命中的最后一天，你就会轻松自在。

提醒自己快死了，是我在人生中面临重大决定时所用过的最重要的方法。因为几乎每件事——所有外界的期望、所有的名声、所有对困窘或失败的恐惧，在面对死亡时，都消失了，只有最真实重要的东西才会留下。

1976年4月1日，史蒂夫·乔布斯（Steve Jobs）、史蒂夫·沃兹尼亚克（Steve Wozniak）和罗纳德·维尼（Ronald Wayne）共同创建了苹果电脑公司，他们在乔布斯父母家的车库中组装完成了他们的第一台计算机。苹果I计算机售价为666美元，它的主频只有1MHz，内存只有8KB，连现在的小计算器的运算能力都达不到。

1983年1月19日，苹果推出了Lisa计算机，它以乔布斯的女儿命名。Lisa是全球第一台采用图形界面的计算机，售价为9995美元，但是，此时IBM PC已经出现在市场上，并且价格便宜。使得Lisa电脑的价格过于昂贵，Lisa计算机被认为是苹果最大的失误之一。

但是，从苹果对图形界面的追求上来看，乔布斯一直把易用性和时尚性放在最首要的位置，为此，他宁愿冒着价格居高不下的风险。1984年1月22日，苹果推出了Macintosh计算机，售价为2495美元，是全球第一款支持图形界面的计算机。Macintosh的推出，让图形界面逐步取代了基于文本的系统，最终成为了计算机世界的主流系统。也使得Macintosh成为苹果公司历史上最为成功的产品之一。

1985年5月27日，一家叫做Aldus的公司面向Macintosh推出了PageMaker 1.0，这是一种平板软件。PageMaker同售价7000美元的苹果LaserWriter相结合，使Macintosh最终拥有了自己的“杀手锏”应用——桌面出版。此举让苹果电脑在桌面出版领域占据了霸主地位，而其所面对的用户群则是教育、培训、设计和媒体行业，从该日开始，该霸主地位迄今从未被撼动过。

1998年8月15日，苹果发布了首款iMac。它采用了全集成式的设计，并且采用不同颜色、不同外观，在消费市场获得了巨大的成功。从1998年发布到2003年年初退出市场，iMac共售出了600多万台，并引领了个人电脑领域的潮流。1999年，中国联想集团推出的天禧电脑就吸收了iMac电脑的许多要素，成为中国当时最成功的家用电脑。

在苹果电脑大获成功的时候，一款意想不到的产品出现了。2001年11月10日，苹果发布了它的iPod数字音乐播放器。iPod是基于微硬盘的便携式音乐播放器，在此之前，市场上已经出现了大量的基于微硬盘的MP3播放器，但是外观和易用性都太IT化了，既不好看，又不好用。苹果在工业设计上做足了工夫，iPod的形象简直就像仙女下凡，精致绝伦。同时，它还有一个关键的特性：内置了1000首歌曲，能连续播放10小时而无须充电，这样，用户在外出的一天中，可以自由倾听音乐，而不用担心电量不足问题，事实上，长时间的续航能力是便携终端的本质。

这些要素使得iPod的问世逐步获得了成功。截止到2007年8月，iPod系列累计销售了1亿台。而早年同样一款改变了人们收听音乐方式的革命性产品——Sony的随身听（Walkman），自1979年问世，足足用了17年，到1996年才实现了累计销售出1亿部这一壮举。

利用iPod在市场上的成功，苹果于2003年4月28日发布了iTunes音乐商店，开始销售网络音乐。通过iTunes，用户只需支付99美分，就可以将音乐直接下载到自己的iPod上自由倾听。这是业界第一个合法的音乐下载服务，到2006年2月，不到3年的时间，iTunes已经售出了10亿首歌曲。

iPod+iTunes，形成了苹果革命的原型，该原型随着时代的变迁，越来越显得伟大而深入人心。

就在iPod大受追捧时，2007年6月29日苹果公司又首发了iPhone！

iPhone是一部4频段的GSM制式手机，它支持EDGE和802.11b/g无线上网。在拥有优秀的通话功能的同时，它还支持电子邮件、短消息功能。更加具有革命性的是，iPhone没有键盘，它创新地引入了多点触控的触摸屏界面，将键盘抛到垃圾桶里。同时，iPhone是世界上第一款支持网页浏览的手机，而不再是用WAP方式访问网页。

iPhone同时也是一款可随时携带的多功能电子设备。它包括了iPod的媒体播放功能，以及200万像素的摄像头。神奇的是，它内置了感应器，当使用者水平或垂直方向持用手机时，iPhone能够自动调整屏幕的显示方向，让人惊讶不已。

所以，iPhone从诞生的第一天起，就是一款移动互联网终端。乔布斯在简报中提到，苹果公司“在未来，计划研发3G手机等各种优秀的产品”。iPhone刚一问世，就好评如潮，在当年9月10日，销量就突破了100万台；当年的11月，被《时代》杂志评为“2007年度最佳发明”。

iPhone在推出之初，苹果应用程序商店程序还没有准备好。2008年6月11日，苹果为用户带来了升级产品iPhone 3G，3天之后销量即达到了100万台。而此时，苹果应用程序商店程序数量已经达到3000个。2009年6月19日，苹果带来了速度更快、价格不变的iPhone 3GS，这款产品只用了2天就销售了100万台。而苹果应用程序商店程序的数量更是惊人，达到了10万个。

2010年6月24日，iPhone 4闪亮登场，当日创下60万部的销售奇迹。苹果公司于2010年6月28日宣布，iPhone 4自6月24日到6月26日的三天时间，销售总量已经超过170万部，从而再次创造出历史最佳销售奇迹。其应用程序商店程序数量则达到了20万个以上。

还有更加惊人的。

2010年4月3日，被苹果首席执行官乔布斯称为“最具创新性”的iPad在美国隆重上市。iPad的上市，宣告了移动互联网终端的革命正式大规模爆发。

华尔街日报的专栏作家Walter S.Mossberg博士对苹果iPad是这么看的：

“过去一周左右，我一直在测试一款光滑、轻盈、银黑相间的平板电脑，它的名字叫iPad。使用了很多小时后，我相信，苹果公司的这款全新漂亮的触屏电脑有望带来一场便携电脑的深刻变革，并将挑战笔记本电脑的霸主地位。它最终甚至有可能让手指驱动、多点触控的用户界面战胜流行了几十年的鼠标驱动界面。”

如果人们觉得iPad主要是一款新的随身设备，那么它很有可能就没有多大的吸引力。但如果大家把它当成在很多情况下（比如上网、处理电子邮件、网络社交、浏览照片和视频、玩游戏、听音乐，甚至是创建一些负荷量不大的内容）能够取代更笨重的电脑的一种东西，那么它有可能像iPhone那样，成为一个变革者。

iPad远远不止是一部电子书或电子杂志阅读器，虽然它在这方面的功能非常好，而且在我看来，比亚马逊的Kindle阅读器都好。它也远不止是一款大号iPhone，尽管它使用同样好操作的界面，而且苹果公司说，iPhone所用的15万个应用软件在它上面几乎都可以运行。

iPad上市以来，销量惊人：

●上市后28天销量即达到100万部。

●59天达到200万部。

●80天达到300万部。

调研公司Canalys的报告显示，受iPad推动，苹果第二季度已成为全球第五大PC厂商，而在笔记本市场，已经进入全球前三名。市场调研公司iSuppli预计，苹果公司的iPad平板电脑2010年发货量将达到1290万台，而事实证明，苹果的iPad在2010年总共销售了1480万部成为苹果历史上最为成功的产品。

受iPad销量大涨的利好影响，2010年5月26日，苹果的市值终于超过微软，成为世界上最大的科技公司。在该日的纳斯达克市场，苹果股价收盘报244.11美元/股，成交量为2944.8051万股，市值为2221.2亿美元。而微软股价收盘报25.01美元/股，市值为2191.8亿美元。

那么iPad究竟是什么样的一款产品呢？

第一，它是一款超便携的移动互联网终端。外观光滑轻薄，银黑相间，简洁明快。它的屏幕只有9.7英寸，质量只有680克，便于随身携带。但是，它却具有优秀的电池续航能力，续航时间达到了10个小时，支持WiFi无线上网。由于采用1024×768分辨率的显示屏和出色的Safari浏览器，因此使用它上网浏览流畅舒适。有iPad在手，上网、SNS、收发邮件均非常理想。

第二，它是一个娱乐中心。9.7寸华丽的大屏，色彩艳丽；3D的视角，更加宽阔；喇叭音质超好，附带麦克风。可以在其上看电影、听音乐、玩游戏等，真是其乐无穷。iPad的反应速度良好，采用多点触控，上手容易，它仿佛是为娱乐而生的。能够兼容iPhone的各种应用，尤其是游戏。

第三，它是一个极佳的阅读中心。iPad具有专门的应用程序iBooks，有如纸般的动画翻页、快速的页码寻找、动态的页面计算、轻松的书签插入、翻译和搜索等功能，它让阅读成为一种享受。色彩华丽且支持动画的iBooks，革新了人们对电子阅读的看法，引起了媒体界的整个变革，他们纷纷将杂志、报纸和图书等，放在iBooks书架中，供人们下载浏览。一时间，iPad成为了传统媒体业的救星。

从iMac、iPod、iPhone到iPad，苹果用华丽的产品创造了一个又一个奇迹，缓慢而清晰地向人们呈现了移动互联网的发展进程。优秀的终端，超级的便携性，全网络的支持，加上易于获得的、和用户体验一致的应用商城模式，使它风靡全球，它塑造了移动互联网革命最本质的部分，苹果公司也因此成为移动互联网的骄子！

在iPad大获成功之前，美国科技市场调研机构Forrester Research发布研究报告预期，2010年美国平板电脑的销售量将达350万台，2011年将达840万台，而2015年将有5900万名美国消费者拥有平板电脑，普及率达27%。但是，在iPad上市不到4个月就打破了这个预测，那么2015年的美国、2015年的全球将具有多么大的平板电脑市场！


第二节　谷歌公司

互联网的历史总是充满了英雄，充满了个人英雄。在很多理论学家认为人类已经进入到精英管理的时代，个人的作用越来越小时，我们却发现，在这个时代，个人的力量越来越大，个人英雄也越来越多。

在互联网发展不长的历史中，最早的英雄是美国雅虎（Yahoo！）。Yahoo！由大卫·费罗（David Filo）和杨致远（Jerry Yang）所创建，当时他们还是美国斯坦福大学电机工程系的博士生。1994年4月，他们为了工作方便，建立了自己的网络指南信息库，将其作为记录他们个人对互联网的兴趣的一种方式。但是不久，他们就发现他们自己编写的列表变得很长，不便于处理。于是，他们开始在雅虎身上花费越来越多的时间。

1994年，他们将雅虎变成了一个可定制的数据库，以满足成千上万的刚刚开始通过互联网社区使用网络服务的用户的需要。他们开发了可定制的软件，帮助用户有效地查找、识别和编辑互联网上存储的资料。

1995年4月，风险投资公司红杉投资雅虎近200万美元，在此资金的支持下，雅虎公司创立了，其业务是为用户提供互联网导航服务，通过在线广告获得收入。

1996年3月7日，雅虎正式上市，4月12日正式交易。股票最初定价为13美元。但交易狂热，以33美元报收，使得雅虎的市场价值达到8.5亿美元，该价值是两年前红杉资本投资时的200倍。而杨致远的个人资产也在一瞬间飞升到1.7亿美元，他也被视为互联网时代成功的楷模，成为许多创业者崇拜的偶像。到2000年，雅虎每股股票的价格竟达到150美元，至此，雅虎成为互联网世界最成功的企业。杨致远的个人资产则达到58.5亿元，成为最年轻的美国华人首富。

然后，2000年互联网泡沫出现了，沉重地打击了雅虎。从此，雅虎让出了互联网头把交椅的位置，再也没有回去过。

接着，接下互联网领域头把交椅的企业是美国在线（AOL）。2000年1月10日是一个里程碑式的日子，世界最大的ISP AOL（美国在线公司）和世界最大的传媒集团时代华纳公司宣布，两间公司将合并组建一个庞大的互联网和传媒集团——AOL时代华纳公司。新世纪刚开始的这次合并如一声惊雷，震惊了全球IT界。

AOL和时代华纳公司的合并成为有史以来最大的一起并购案，交易总额高达1840亿美元。两公司合并后成为世界第七大公司，年营业额高达300亿美元，市值总额高达2860亿美元，加上未执行的期权和认股权证，交易总额可达3500亿美元。新公司被冠名为AOL时代华纳公司（AOL Time Warner Inc.）。

AOL是什么公司，都有何许人？这是一家专门提供互联网接入服务的公司。1992年，凯斯任公司的CEO，当时AOL只有250名员工，20万用户，AOL的市场占有率仅为10%，是一家不怎么起眼的小公司。由于其生在互联网高速发展的时代，该公司发展迅速。仅仅7年之后即1999年，AOL已拥有1万名员工，2000万用户，市场份额超过50%，成为全球最大的在线服务公司。股票也从1992年AOL刚上市时的1.84美元，上升到1999年的147美元，成了华尔街最热门的股票之一，AOL公司中数以百计的骨干成为亿万富翁。

但是好景不长。从2000年开始，美国的互联网接入已经启动从电话拨号上网向宽带上网的发展进程，而AOL仍然固守在窄带上网的方式上，导致其用户数量持续下降。同时，2000年发生的互联网泡沫对AOL打击很大，在刚刚合并的AOL时代华纳公司中，AOL的地位不断下降，最终导致AOL被分拆出来，成为一家不再举足轻重的互联网公司。

正是，江山代有人才出，一浪更比一浪强。

然后是谷歌出现了。

谷歌（Google）的诞生可以说是偶然的。1995年Larry Page刚从密歇根大学毕业，他去参观斯坦福大学，以便决定去哪个研究生院深造，担任向导的是Brin。Brin是俄罗斯移民，他的父亲是美国国家航空和航天局的科学家和马里兰大学的教授，他在6岁时全家移民到美国。Brin在数学方面拥有惊人的天赋，算法研究是他的强项。Page进入斯坦福大学后，将当时还处于萌芽状态的互联网作为自己的研究方向。

互联网是由成千上万个页面相互链接组成的，这些由人类创建的页面隐藏了大量有用的信息。问题是，如何有效地获取这些信息呢？在研究过程中，Page发现从一个网页链接到另外一个网页非常简单，然而要想从一个网页逆着链接回去却不是件容易的事情。换句话说，当你在浏览一个网页时，你并不知道有哪些网页可以链接到这个网页。Page认为，如果能得到这些信息，对于评价页面的信息质量将很有价值，一旦解决了评价一个页面的信息质量的问题，就能够提高网页的搜索效率，把那些信息质量最好的网页率先提供给搜索者。

在研究如何评价网页价值时，Page从科学论文的评价中找到了参照物。在学术界评价一篇论文的价值时，内容本身的重要性其实决定于是否有别人引用它，引用它的论文的质量如何？多少人或者说多少篇论文引用了它？在这个基础上，Page为评价网页内容的质量建了一个系统。

这样，谷歌搜索引擎的核心就成为，利用网页评级系统（PageRank），引导搜索挖掘的路径，使得高质量的网页能够被提前搜到，排列在搜索的前列。

有了想法之后，Page建立了一个实验用的搜索引擎BackRub。1996年3月，Page将BackRub放在了他的个人主页上。此时的Page尚不知道，他已经在不知不觉中建立了第一个网络爬行工具。

由于实验异常复杂，Page急需他人的帮助，这时Brin加入了他的团队。Page和Brin共同开发了一套网页评级系统PageRank。使得BackRub成为功能十分强大的搜索引擎了，其搜索效果远远好于那些只采用文本匹配技术的搜索引擎。而且由于PageRank是根据网页链接来工作的，因此网页数量越多搜索效果越好，这一点与其他搜索引擎恰恰相反。

随着越来越多的人使用BackRub搜索引擎，Page和Brin意识到了BackRub的商业价值，两人希望卖掉BackRub，换取现金。但当时各大门户网站对他们的技术非常冷漠，不感兴趣。无奈之下他们只好自己干。他们为自己的搜索引擎取名为Google，这是一个数学名词，意思是数字“1”后面加上一百个“0”的数量。

两人随后注册了google.com域名，并拿到了Sun联合创始人、天使投资人安迪·贝托西姆（Andy Bechtolsheim）10万美元的投资。两人拿着这笔钱租用了加州的一个车库，作为谷歌的第一个办公室。随后，谷歌技术公司（Google Technology Inc）于1998年9月4日注册成立。

到了2000年，谷歌获得了高速发展，谷歌搜索引擎的页面索引数量达到了里程碑式的10亿个，支持的语言增加到15个，包括中文、法文、德文和日文。同时，雅虎宣布采用谷歌作为默认搜索引擎。同年，谷歌启动了AdWords广告项目以及浏览器插件“谷歌工具栏”。到了这一年的年末，谷歌每天处理的搜索请求已接近1亿次，迎来了令人瞩目的高增长率。

2004年8月19日，谷歌上市。从谷歌上市之日起，谷歌就成为了搜索的代名词，"Google"一词既是一个名词又是一个动词，它彻底地改变了互联网。

从诞生起到目前，谷歌的发展可以分为几个阶段：

●第一阶段（1998-2003年）：寻找生存模式并稳固地位

●第二阶段（2004-2007年）：探索基于互联网的基础应用

●第三阶段（2008年至今）：探索移动互联网的发展

第一阶段（1998-2003年）：寻找生存模式并稳固地位

谷歌自诞生之日起发展迅速，但是在2000年之前，它定位自己是技术提供商，为网络门户（如雅虎等）提供搜索技术服务。2000年，AdWords广告项目的推出，标志着谷歌在业务模式方面取得了重大的进步。AdWords将谷歌的业务模式定位为“广告模式”，让用户免费搜索，想付费推广的企业则根据被点击的次数向谷歌付费。这个模式对互联网的发展起到了巨大的推动作用，同时，也让谷歌从此走上了健康的盈利之道。为了迅速扩展用户，谷歌接着推出了浏览器插件“谷歌工具栏”。

在明确了业务模式后，谷歌把用户访问数作为最重要的指标。2001年，谷歌开始向全球发展其业务，陆续在其他国家设置办事处。同时扩展搜索的业务面，于2001年7月推出图片搜索服务，最初的索引图片数量超过了2.5亿个。

2002年，谷歌接着推出了大量的新产品和服务，包括网络购物工具Froogle、谷歌实验室及谷歌新闻（Google News）等。

2003年2月，谷歌收购了博客网站Pyra Labs公司，后者旗下拥有博客网站Blogger。随后不久，谷歌宣布公司名称"Google"（谷歌）是一个动词，"Google it"就是“搜索”的代名词。同年12月份，备受争议的“谷歌图书扫描项目”（Google Print）上线，该产品目前演变成为了“谷歌图书搜索”，它以数字形式为用户提供数千万本图书的部分内容。

至此，可以看出谷歌的精力集中在内容的搜索上，从网页到购物，从新闻到博客，从图片到图书，可清晰地看出谷歌稳步发展的路线。

第二阶段（2004-2007年）：探索基于互联网的基础应用

在解决了基础的内容搜索的问题之后，谷歌开始迈出关键的第二步：探索基于互联网的基础应用。这个阶段是谷歌的迷惘期，它推出了大量的应用，但成功者寥寥，也看不出其中根本的脉络。

2004年，Gmail的上线是当年的最大新闻。该产品的测试版是谷歌在2004年4月1日愚人节当天推出的，外界曾一度以为是谷歌的恶作剧。Gmail提供了当时从未有过的1GB存储空间，除了让用户感受到速度的体验之外，Gmail还内置了谷歌搜索技术。

2005年2月，谷歌推出了谷歌地图（Google Maps），提供全球主要地区的地图。之后，谷歌一直在不断改善此项服务，一方面不断扩大可搜索的区域，一方面增加新功能如卫星浏览、方向指示等。随后推出了采用3D卫星图像的地图服务“谷歌地球”（Google Earth），进一步丰富了谷歌位置服务产品线。同年，谷歌还推出了首页定制服务iGoogle、RSS阅读器（Google Reader）以及网络分析服务“谷歌分析”（Google Analytics）。同时，谷歌在移动互联网方面开始布局，针对手机使用Gmail、Blogger和搜索进行了优化。

2006年，谷歌以价值16.5亿美元的股票收购网络视频网站YouTube，这一交易也使YouTube成为第一家估值超过10亿美元的社交网站。

2007年谷歌推出了多个语言版本的“谷歌文档”（Google Docs）。它还在“谷歌地图”中加入了“街景模式”，让用户以街道视图查看并探索美国的多处景点。

从2004年到2007年的这一阶段，谷歌的发展方向重点在于基础应用方面，它试图为用户提供更好的办公解决方案，但是取得的成效一般，可以认为是谷歌的彷徨阶段。

第三阶段（2008年至今）：探索移动互联网的发展

到2008年谷歌正式运营了10年。谷歌发布了首款iPhone应用，并将街景服务覆盖到更多的国家，推出了新版本的图片管理应用Picasa及类似维基百科的Knol服务。

更关键的是，谷歌推出了两项服务，影响深远。

（1）网络浏览器Chrome

2008年9月，谷歌推出了网络浏览器Chrome，加入了烽烟四起的浏览器大战。Chrome是由谷歌开发的一款设计简单、高效的Web浏览工具，其核心特点是简洁、快速，支持多标签浏览。每个标签页面都在独立的沙箱内运行，使得Chrome浏览器在提高安全性的同时，一个标签页面的崩溃也不会导致其他标签页面被关闭。此外，Google Chrome基于更强大的JavaScript V8引擎，这是当时其他的Web浏览器所无法实现的。

2009年11月19日，谷歌Chrome OS全球同步发布，其中甚至包括了简体中文版本。Chrome OS是一种桌面操作系统，是完全开源并且免费的。它像是一个整合了Linux内核的Chrome，其浏览器和内核浑然一体。谷歌反复强调，Chrome OS只支持Web应用。

（2）Android手机操作系统

2008年9月，谷歌推出了Android系统，同时，第一款搭载Android系统的手机正式亮相，这就是由T-Mobile发布的G1，它拥有GPS功能、3.1M摄像头，以及一系列的谷歌应用。

Android和Chrome的推出，极大地推动了移动互联网的进程。在今天看来，Chrome的未来作用还没有显现，但是，Android却已经开始发威，并改变了世界。

Android是谷歌在2005年7月收购的一个操作系统。在被收购前，Android属于一家小规模的移动软件开发公司，该公司由AndyRubin、RichMiner、NickSears及ChrisWhite四个人共同创建，成立刚22个月，其目标是为智能手机提供一个开放的操作系统。尽管收购的资金规模不大，但这个收购行动还是立刻引起了移动业界的兴趣，大家认为这是谷歌进入移动市场的标志。现在看来，大家是猜对了。

在收购行动发生差不多两年半以后，2007年11月5日，谷歌发布了名为Android且基于Linux的全新移动操作系统。这不单单是一个全新的移动系统，更重要的是，它是开源的。

此前，智能手机操作系统由数家瓜分，主要是微软Windows Mobile、RIM的黑莓、Palm和Symbian等。据资料统计，在2006年下半年，欧洲、中东和非洲市场上Symbian处于领先地位。在日本和中国市场，Symbian占据60%以上，北美市场的情况为：Symbian（10%）、Palm（20%）、微软（40%）、RIM（30%）。其中，作为其他手机厂商而言，可以选择操作系统的余地很小，主要是采用微软的Windows Mobile，而Windows Mobile存在耗电大、应用支持少、授权费用高等弱点，因此，当谷歌向手机厂商和软件开发者免费派发开源的Android操作系统时，吸引了众多的厂商和开发者参与其中，大大地促进了移动互联网产业链的打造。

同时，由谷歌倡导成立了开放手机联盟（OHA）。主要成员包括谷歌、宏达电、英特尔、Sprint-Nextel、T-Mobile及NVIDIA等，该联盟的目的就是要创立移动设备的开放标准。第一款搭载Android系统的手机就是在2008年9月由T-Mobile发布的G1。

从终端厂商来看，在随后的两年多时间里，谷歌公司主导的开放手机联盟（OHA）成员数量迅速攀升，先后有宏达电、摩托罗拉、三星、LG、宏基、东芝、夏普、华硕、联想、华为、OPPO及中兴等厂商加入开发阵营。

在中国，中国移动、中国联通、中国电信三大移动运营商也不甘落后。中国移动于2010年5月13日发布首款移动定制Android手机多普达A8188，中国联通首款采用Android 2.0操作系统的摩托罗拉智酷XT701于2010年3月11日上市，中国电信与摩托罗拉定制的基于Andriod平台的智尚XT800则在2009年12月29日发布。

由此，基于Android操作系统的智能手机数量急剧增加，到2010年6月，每天激活的Android手机超过20万部。市场研究公司iSuppli 8月初公布报告称，全球范围内使用谷歌Android操作系统的手机数量将在2012年超过苹果iPhone。它们在该报告中预测，未来两年中全球使用Android系统的智能手机数量将会达到7500万部，iPhone数量则将为6200万部。

iSuppli公司的报告指出，Android系统的优势在于，摩托罗拉和宏达电等手机厂商都可使用这种系统，而iPhone OS则仅用于苹果的手机。iSuppli还预测，到2014年这个差距将继续扩大，届时Android在全球智能手机市场上所占份额将为23%，而iPhone则将下滑至15%。

2010年5月底，根据手机广告商AdMob的最新数据，中国Android手机的数量已经超过了iPhone。全球iPhone手机总数量为1060万部，Android手机为860万部。而在中国，Android手机数量为88万部，iPhone手机数量为72.6万部。

从应用方面看，谷歌开放、免费的策略吸引了巨量的应用合作开发伙伴在Android平台上开发软件应用，使得该平台上应用数量呈现爆发性的增长。在2009年12月份，Andriod Market上只有18000个应用程序；到第二年3月份，该数字已经超过了30000；而到9月底，商城中的应用总数已经超过140000个。到2010年年底，Android应用商城中应用的总数量已超过200000个；按照这个趋势，到2011年年底，其数量将有可能超过苹果应用商城中的应用数量。

谷歌的Android操作系统不仅仅大大推动了智能手机的普及，更具有里程碑的意义是，它推动了一个更重要的品类——平板电脑的普及。

长期以来，介于手机和笔记本电脑之间的便携性移动设备就是业界关注的焦点。手机的屏幕太小，笔记本则不够便携。因此，提供既具有手机的便携性，又具有笔记本的强运算、大屏幕的移动互联网终端是IT界所关注的，同时也是用户所渴望的。Windows由于其功耗太高、系统过于复杂等问题，一直无法充分满足该市场，而Android系统的推出，正好为平板电脑提供了关键的基础平台。

也正因为如此，2010年被称为“平板电脑元年”。根据摩根斯坦利的预测，平板电脑将在2014年超过PC的数量。我们对中国市场的预测是：2010年，中国平板电脑的销量是80万台左右；在2011年，该数字将达到800万；到2012年，中国平板电脑的总销量将达到3000万台，如此飞速的增长，是IT历史上从未有过的。

平板电脑市场的井喷，将巨大地推动移动互联网的发展，并将带来移动互联网领域相关产业的井喷式增长。由于屏幕大了（主要集中在7～10英寸之间），运营商的用户和流量消费将巨大地增长；应用软件有了更好的展示平台和更加庞大的用户群；微博、游戏和娱乐应用将得到全面的推动；基于位置的服务有了实质性的平台；SNS将会无处不在；电子商务将飞速发展。


第三节　黑莓——移动办公的领袖

“当人们去工作时，希望能看到一部电话、一张桌子、一把椅子及一盏灯。而黑莓确实已经上升到了这样重要的地位。”

——麦克·拉扎里迪斯，RIM公司创始人

2010年7月以来，一些国家突然对一家公司发出安全通牒，而事情的起因居然是这家公司提供的服务过于安全了。

从7月开始，沙特阿拉伯、印度和阿拉伯联合酋长国等多个国家纷纷多次抱怨一家名为RIM的公司不向本国政府提供监控黑莓手机信息的方法，由此可能危害国家安全，因此对RIM连下“最后通牒”。

阿拉伯联合酋长国电信管理局在7月25日发表的一份声明中说，黑莓手机程序使人们可以“滥用这种设备”，“会在社会、司法和国家安全领域产生严重后果”。

8月1日，阿电信管理局宣布，除非及时与RIM公司达成解决方案，否则将从2010年10月11日起关闭黑莓手机的即时消息、电子邮件和互联网浏览三项业务。

印度内政部则于2010年8月12日向RIM下了“最后通牒”，要求黑莓手机印度运营商8月底前向政府提供进入黑莓加密通信网络的途径，否则将关闭黑莓电子邮件和即时消息两项业务。

而沙特阿拉伯信息和通信技术委员会在8月3日宣布，本国所有移动运营商自2010年8月6日起暂停黑莓即时消息业务，理由是“黑莓当前提供的服务不符合监管要求”。

如此连连通牒，那么，指向的这家RIM公司是什么来头？为什么让政府如此坐立不安呢？

RIM全称Research in Motion（可以译为，专注移动的研究）。有趣的是，和微软、苹果和谷歌等公司成立的历史一样，RIM公司也是由大学辍学学生创建的。1984年，苹果公司的乔布斯推出了他的首台Macintosh电脑，就在这一年，在加拿大安大略省滑铁卢市的一间办公室里，时年23岁的麦克·拉扎里迪斯和他儿时的伙伴道格·弗莱金（Doug Fregin）则共同创建了RIM公司。

麦克·拉扎里迪斯是RIM的创始人和首席架构师。他于1961年出生于土耳其的伊斯坦布尔。麦克的父亲是一名服装销售人员，而他的母亲是一名裁缝。1966年，举家搬迁到加拿大，在那儿，他认识了他最好的朋友道格·弗莱金。小学六年级的时候，两人就利用娱乐时间建立了一个工作室，试验诸如收音机之类的电子玩具。

1979年，18岁的麦克·拉扎里迪斯进入滑铁卢大学，主修电子工程学，辅修计算机科学技术。滑铁卢大学有着“北方的麻省理工学院”之称，是加拿大电脑技术天才的乐土。在这里，麦克没有把精力放在电脑上，而是集中在将电脑与无线技术和其他一些技术的结合上，主要是电子邮件以及当时刚刚兴起的局域网技术。

1984年，麦克编写了一套程序，该程序可以生成一条视频信号向任何一部电脑显示器传送数据，由于销路不错，他和道格便因此决定休学创业，并从中赚到了第一桶金。

1990年，他们为柯达公司研发了DigiSync胶片条码阅读器，该产品为RIM公司赢得了一座艾美奖（1994年）和一座奥斯卡奖（1998年）。DigiSync在当时是一个非常具有市场针对性的产品，但麦克觉得公司的未来并不在这里。“赢得奥斯卡奖非常令人兴奋，”他说，“但我意识到电影技术市场最终会饱和，这样一来我就需要一些新的东西了。也就是在这时我的脑中闪现了一种无线数据技术，一种公司未来立足于其上的技术，这就是Mobitex技术。”

Mobitex技术是一种新型的通信网络，因为在其上开发的Mobitex协议转换器（MPC），而诞生了世界上首个无线电子邮件项目，它和微软的邮件系统及Lotus邮件系统的兼容性非常好，爱立信和通用的合资公司因此花费巨资购买了它。基于该技术，1992年1月，爱立信推出了世界上首个商用无线电子邮件解决方案Viking Express，它搭载有爱立信Mobidem，配备了一台HP-95掌上电脑，并捆绑了RIM的MobiLib-Plus应用程序接口（API）以实现与大型电子邮件系统的网关兼容。

爱立信的Viking Express并没有获得市场的认可，但是RIM却认识到了自己的商机。1995年，RIM团队成功研发出了他们自己的微型无线调制解调器，该产品比爱立信的产品个头更小，同时具有无线电子邮件功能，并置入了PC卡中。

在公司发展的过程中，RIM坚持认为，电池的续航时间是非常关键的因素，“你今天节省一毫瓦了吗？”成了RIM的非正式内部格言。RIM坚信，无论是电池电力还是无线频段都不可能以摩尔定律的速度扩张。因此RIM必须对电池的电力应用做出合理规划，以避免快速耗费电力。

1996年，RIM出品了Inter@active Pager 900，这是世界上首台能装在口袋中的双向寻呼机。如何提高寻呼机的输入效率，则成为RIM的重要研究方向。1997年，麦克突然想到：“什么时候小键盘会比大键盘更有效率呢？”——当你使用你的拇指时。

几个月后，RIM Inter@active Pager 950诞生了。

Pager 950装备有类似于电脑的31键位键盘，以及一个供拇指操作的滚轮，其作用类似于电脑的鼠标。此外，它还内置有最高可存储1000个条目的地址簿，以及可选择的警报功能，还有有导航功能的菜单界面。

新款Pager 950的杀手级应用在于"PocketLink"软件，该软件使之可以取代一台笨重的台式机或笔记本电脑来收发电子邮件。有了PocketLink软件，只需短短20秒便可接收到一条反馈。有了PocketLink（即后来的黑莓）服务，电子邮件可以保持随时在线，你不再需要去收取你的电子邮件，你的电子邮件会找到你并随时提醒你收到了新邮件。而且非常重要的是，仅靠单节AA碱性电池，Pager 950可运行大约三周，而无须充电。

麦克决定为他的寻呼机起个好听的名字。1998年他联络了Lexicon Branding公司，该公司大名鼎鼎，成名作有苹果的Powerbook笔记本及英特尔的奔腾处理器。Lexicon对于那些很小的键盘按键印象很深，它们看起来十分像草莓表面上的那些斑点——黑莓（Blackberry）由此诞生。

黑莓诞生的时机正值电子邮件十分普及的年代，因此，一推出来，就深受市场欢迎。RIM于1999年1月在推出了无线电子邮件服务，整个产品组合包括一台RIM无线手持设备，内建传统的掌上电脑管理软件如日历、地址簿以及任务单等，还包括同步软件，用于和PC进行连接。其电子邮件采用了Triple DES进行加密，并在桌面PC和手持设备传输期间保持全程加密。

黑莓是世界上首个能够实现和公司邮件系统进行同步的无线设备，上市后获得了巨大成功，推动RIM当年的营收增长了80%，达到8500万美元。2000年，RIM的营收又激增了160%，达到2.21亿美元。RIM从电信运营商处通过服务取得的利润率超过65%，从硬件中取得的利润率超过35%。

2002年4月，RIM又迈出了历史性的一步。第一款具有语音功能的黑莓手机5810在罗杰斯和AT＆T公司亮相随后推出的6800系列拥有设计良好的听筒和良好使用感受，成为RIM在手机市场上的一个重要转折点，现在的每一款黑莓手机都可以追溯到该系列手机的血统。

黑莓手机的另外一大核心是其键盘。RIM在2004年推出了"SureType"的概念，根据这个理念，每款黑莓手机都采用了真正的键盘，每个按键都有一个字母而不是像其他手机那样是简单的键盘，这样输入文字信息的时候就变得跟电脑键盘一样好用。

2005年，RIM公司已经有400万用户，2006年发展到900万用户，2007年发展到1600万用户，2008年的用户数为2800万，2009年则高达4100万用户。到2010年第一季度，RIM公司在美国智能手机中占有率为41%，收入为42.4亿美元，同比增24%，净利润为7.69亿美元，同比增20%。而黑莓智能手机出货总量超过了1亿部，手机用户数达4600万。

在RIM公司高速发展的历史中，还有一个重要特点，就是由于它对电子邮件这样的商务特性持续关注，因而总是和世界政治、经济的大事发生着紧密的联系。

在2001年9·11事件发生时曼哈顿下城的不少基站都被毁坏，手机通信几乎全部中断，而黑莓却保持了畅通。

根据当时RIM公司的一名内部人士透露，“在9·11期间，RIM职员通过Mobitex和DataPac两大网络，将被困在双子大厦中的黑莓用户的信息传递出去，救援人员也依靠他们进行通信，当时的常规手机线路已经完全中断。在手机网络中断期间，文字通信网络依然能够运行的原因在于，这一线路很少被使用，因此即便距离较远，信号强度也足够。”

在9·11恐怖袭击期间，糟糕的通信状况阻碍了美国国会组织起有效的疏散工作，能和外界取得联系的只有包括密歇根州众议员弗莱德在内的少数几个人，因为他们都拥有一部黑莓手机。RIM的安全性和可靠性因此为其赢得了巨大声誉。

短短数周之后，于2001年10月爆发的炭疽病毒事件让更多的人注意到了黑莓，因为国会不得不开始严格检查并扫描每一份邮件以严防生化威胁及炸弹袭击。这次事故导致议员的常规邮件递送延迟时间最高达到了两周。

在经历了这两次危机之后，美国国会立即斥资600万美元购买了黑莓企业级服务器及3000部黑莓设备，分发给所有的100名参议员、435名众议员及数以千计的职员使用，几乎没有其他的竞争者。短短几年之内，美国国会使用了超过8200部黑莓，而国会的黑莓服务器每个月处理的邮件超过了2500万条。

奥巴马一直是黑莓的忠诚用户。普遍认为，奥巴马能够当选上美国总统，互联网起到了巨大的推动作用，而黑莓在其中的作用更是难以低估。

在选举中，消息的及时性起着极其重要的作用，而黑莓是人们随时获取信息和交流信息的最有效工具。但是，按照美国《总统记录法案》的有关规定，历任总统的所有信件官方都将记录在案，并最终提供给公众阅览，或者国会和法庭在必要时提请阅览。这样，个人电子邮箱的内容也将最终成为公众阅读的内容。基于这个原因，前任总统小布什在第一任期就职前三天不得不放弃了自己的黑莓：“我不希望我的私人谈话被展露在公众面前，这会让我很尴尬，因此唯一正确的做法就是不再通过互联网联络。”

但是对奥巴马而言，他曾经在竞选期间，痛下决心戒掉了香烟，但却无法割舍自己的“黑莓”。

美国国家安全局（NSA）认为，总统采用黑莓的最大威胁在于黑莓的蜂窝式无线发射，它会定期与邻近的无线网络进行同步以便呼叫目标电话。这样，图谋不轨的人将他的手机锁定至某一个无线塔台从而追踪他的行踪，这可以精确到具体的某几部车上。

最终，2009年6月，奥巴马还是得到了一部为他定制的黑莓8830，它可以通话、发电子邮件和短信。“奥巴马总统已经彻底改变了美国——这不仅仅是因为他的身份，而是因为他个人。他不仅是美国的第一名黑人总统，而且他还是第一名黑莓总统。”

从上面的事例中，我们看到，黑莓的成功和苹果iPhone相反。iPhone是靠时尚和华丽赢得消费者的青睐，而黑莓是靠它的核心技术，尤其是它可以使用户获得巨大利益从而让用户无法舍弃。多数使用黑莓设备的政府和企业都能获得效率的大幅提升，研究结果表明，黑莓设备能令职员的生产率提高逾30%，它能改变企业内部的沟通方式，达到“随时在线，保持互联”。

黑莓的安全性和可靠性更是为它赢得了真正的声誉，具备异常安全的电子邮件功能及网络浏览功能的黑莓手机使之成为最先进的移动电子终端。

流行的观点认为黑莓的核心优势是Push Mail，其实Push Mail只是黑莓早期的卖点之一，RIM最初市场的进入战略是希望研发优秀的手持设备，并提供给合作伙伴。但RIM很快便发现他们处在一系列技术融汇的地方——无线手持设备、防火墙后的企业服务器及在无线网络和互联网之间进行中继的基础设施，通过解决这些问题，降低了网络提供商和软件开发者在无线领域的开发难度。

关于这一点，正如公司联席CEO鲍尔斯利所称：

“公司的业务介入了建立无线软件协议栈及应用程序接口，而这正是黑莓的本质——非常复杂且多元化的无线协议栈及应用程序接口。它具有你所需要的一切，分布领域极为广泛，方便你连接任何你想连接的设备。因此在一定意义上来说，这有点像重新定义了价值定位，并推动我们向前迈出了实质性的一步，进入了一个非常非常有价值的市场，并建立了一个非常清晰的品牌……但我们依然通过和一些非常优秀的科技业巨头合作取得了这一市场，包括微软、Lotus、IBM、SUN及一些非常杰出的无线运营商，例如Rogers、Bell Mobility、Cingular、T-Mobile、Motient及AT＆T。”

大部分人认为，苹果公司是RIM的最大威胁。这也许是真的，但iPhone手机的推出也大大促进了RIM业务的发展。苹果公司选择的做法是通过一家运营商自行开发一款手机，并且等待顾客来挑选，而RIM采用的战略却完全相反——鲍尔斯利称之为“建设性参与”。RIM并没有独立开发设备，而是与运营商合作，生产个性化的产品。它在7款基本型手持设备的基础上开发出大量不同的版本。由于RIM与各大运营商合作，因此无论消费者计划做什么，都可以购买到价格优惠的黑莓。

也正是这些因素，尽管受到来自iPhone及像摩托罗拉、HTC等的巨大挑战，黑莓仍然牢牢把控着企业领袖的高端市场。

在WES 2010大会上，惠普介绍了将黑莓系统与惠普企业解决方案整合后形成的企业关键任务移动解决方案。惠普还特别介绍了HP ePrint企业移动打印解决方案。在这个方案下，通过黑莓手机就可以使企业用户操控全球配置的打印设备。

IBM在大会上发言介绍到，IBM在全球部署了3.2万部用于企业解决方案的黑莓手机。IBM公司调查显示，41%的用户每天使用时间超过两小时，并表示感受到了生产力的显著提高。而IBM在全球客户的150个客户中，部署了23万部黑莓手机。IBM向客户提供完全托管的黑莓服务，按月收取固定费用，并将不断开发出新功能和新服务。

而Oracle则在大会上重点介绍了基于Oracle黑莓企业解决方案架构的移动医疗解决方案，展示了医生与护士通过黑莓手机互动诊断和治疗的案例。

这样一个企业级的生态链是黑莓生存和发展的法宝，也是黑莓的产品理念：“永不关机、永远在线”，让人们在任何地方、任何时间自由、近乎实时地相互密切交流，无论是为了工作的目的，还是为了生活的目的。


第四节　微软——从消费市场消失？

华尔街宣告了一个时代的终结，而下一个时代就此开始。最重要的技术产品不再摆放在你的书桌上，而是塞在你的手中。

——纽约时报记者

2010年5月26日，纽约华尔街传来消息，苹果公司的市值上升到2221.2亿美元，超过微软成为当今世界最值钱的技术公司。

当日微软的市值是2191.8亿美元，而谷歌的市值是1514.3亿美元。当日市值超过苹果的美国公司，只有石油大亨埃克森美孚一家，它的市值是2786.4亿美元。

苹果市值超过微软是IT业界的一件大事，这两家IT业的常青树同时起步，恩恩怨怨。10多年前在桌面PC时代，微软占据了桌面操作系统约90%的市场，而苹果电脑的市场不过5%左右，一度到了消亡的边缘。而在经历了互联网时代、刚刚启动的移动互联网时代后，尽管苹果电脑的市场依然很小，不算刚刚发布的iPad，它的市场份额仍然龟缩在5%，但市值却超过了微软！当然，也超过了谷歌！

其实，并不是微软不赚钱。微软仍然是一家最赚钱的公司，比苹果还赚钱。2009年10月份苹果发布的财报中称，截至2009年9月底结算的总资产是538亿美元，年净收入是57.0亿美元。谷歌2010年2月份发布的财报中称，截至2009年12月底结算的总资产是405亿美元，年净收入是65.2亿美元。而2009年7月份微软发布的财报中称，截至2009年6月底结算的总资产是779亿美元，年净收入是145.7亿美元。

由此可见，微软的净收入接近苹果的3倍，那为什么市值反而不如苹果呢？原因在于，股市反应的是人们对未来的预期。微软占据的是PC时代的霸主，PC时代相关企业的总市值是1千亿美元左右；互联网时代的总市值是1万亿美元左右。对于移动互联网时代，相关企业的总市值预计会达到10万亿美元。在这个时代，微软落后了！所以，尽管微软很赚钱，但未来持续赚钱的东西有限，因而增长空间有限。

微软落后了，这几乎是业界一致的看法。2010年6月，美国新闻周刊专栏作家丹尼尔·莱昂斯评论道，计算机行业正在发生一场巨大变迁，个人电脑的鼎盛时代已经过去，正在被移动设备取代。就像20世纪90年代，微软与苹果争霸并最终成为个人电脑领域的霸主一样；现如今，一场类似的战争正在苹果和谷歌之间上演。

乔布斯自己在2010年年度的苹果年度开发者大会的主题演讲上连连称赞iPhone 4动人心弦的视频聊天功能和炫丽的屏幕。同时，他指出过去的两个月中苹果已经售出200万部iPad，几乎是3秒钟售出一部。尽管开发者大会是苹果展示其计算机系列产品的舞台，但乔布斯对苹果电脑只字不提。

这是一个时代变迁的信号。就像巨型计算机给微型计算机让路，微型计算机给个人电脑让路一样，现在，个人电脑将要被移动设备所取代。在个人电脑时代，微软公司以90%的市场占有率大获全胜，只给苹果公司留了一些残羹剩菜。而在移动设备领域，乔布斯已经不再认为微软是他的对手，而谷歌才是他的对手——谷歌的手机操作系统Android已经成为苹果的最大威胁。乔布斯说：“时代变了，传统个人电脑迷们已经感到他们的世界在逝去。确实是这样。”

谈到微软，这家公司现在在做什么呢？2010年年底Windows手机版将推出，但现在甚至没有人关注此事。经历了糟糕而坎坷的十年，微软发现自己在移动领域已经远远落后于苹果和谷歌，它已经无力回天了，就像乔布斯说的那样“时代变了”。

的确，微软落后了，但并不是微软自己不知道世界在变。实际上，微软是移动互联网的先知，它在移动互联网上投入的时间最早，投入的资金最大，并一度领导着早期的移动互联网。

早在20世纪90年代早期，微软就在互联网上投入重兵。在收购当时互联网的新秀——美国在线遭到拒绝之后，1995年8月24日，微软推出了在线服务MSN（微软网络），和美国在线直接竞争，MSN成为微软网络产品的主打品牌。

1995年，微软另外一项影响互联网进程的产品同时发布，这就是Internet Explorer，微软的网页浏览器。它是目前世界上使用最广泛的一种浏览器，从Windows 95开始被设置为微软各版本Windows的默认浏览器。由于采用免费策略，微软将当时迅速崛起的Netscape生生扼杀。它在苹果的Macintosh上也可以使用。微软投资了四亿美元把这种浏览器预装在苹果机上。

1996年，微软及美国的广播业巨擘NBC（国家广播公司）联合创立了MSNBC，这是一个综合性的新闻频道，提供24小时不间断新闻报道，同时也是在线新闻服务的供应商。

1997年年底，微软收购了最早以及最受欢迎的Webmail服务商Hotmail, Hotmail被重新命名为MSN Hotmail。Hotmail提供免费的服务，是当时全球最受欢迎的电子邮箱。同时，微软从统一管理其网络服务的角度，推出了.NET Passport，使得单点登录成为现实。

1999年，微软推出了MSN Messenger，这是一个现在仍然被广泛使用的即时消息客户端，对世界影响巨大。它的推出，直接和当时的巨头美国在线的AOL Instant Messenger（AIM）及后来被AOL收购了的ICQ进行竞争。

这些服务的推出，让微软深刻地影响了互联网，对互联网的发展起到了巨大的促进作用，从根本上捍卫了微软在桌面操作系统领域的地位。

但是，微软的互联网服务却一直没有能够产生直接收益。2002年，微软就互联网服务成立了业务部门MSN，但是，这个业务却是个亏损大户，到2010年，它在互联网业务方面累计亏损了60亿美元！业界专门将微软这些年的状况做了统计：

●2002财年，微软网络部门（MSN）营业亏损9.09亿美元，实现收入15.7亿美元。

●2003财年，微软网络业务（MSN）营业亏损5.67亿美元，实现收入19.5亿美元。

●2004财年，微软网络业务部门（当时被称为MSN）实现利润1.21亿美元，实现收入22.1亿美元。

●2005财年，微软网络业务实现利润4.02亿美元，实现收入23.4亿美元。该公司在年报中表示，“2005财年，我们基于自有技术发布了新版MSN搜索引擎。这一变化将帮助我们加快创新速度，并有望在搜索引擎市场获得长期竞争优势。除了发布MSN搜索引擎外，我们在2005财年还推出了许多新产品和产品升级，希望为用户提供更丰富的体验、更快的加载速度、更高级的定制服务及更少的广告和链接。MSN 2005财年对广告项目进行了清理，将广告从搜索结果中移除，并导致广告数量下降，但搜索结果却得以提升。”

●2006财年，微软网络业务实现利润500万美元，实现收入23亿美元。这一数据引自2008年的财报，而2007年的财报显示，2006年微软网络部门实现营业利润7400万美元。

●2007财年，微软网络业务亏损7.32亿美元，实现收入24.3亿美元。

●2008财年，微软网络业务亏损5.78亿美元，实现收入22亿美元。

●2009财年，微软营业亏损额仍然高达16.5亿美元，实现收入21.2亿美元。

●2010财年，截至2010年6月30日的2010财年内，微软互联网服务部门实现营业亏损23.5亿美元，实现收入22亿美元。微软在财报中表示，当年收入成本增长了7亿美元，增幅为82%，主要源于流量获得成本、数据中心和设备成本及人工成本的增加。研发开支增长1.53亿美元，增幅为17%，主要是因为人工费用的增加。

从上述数字，我们可以看出，微软在互联网领域的决心和毅力，我们也会因此领悟到，决心、毅力乃至财力有时候对于成功也不是万能的。

但是，微软是不能放弃这一块的。它在互联网上的投入只会越来越大，作为一家伟大的公司，它不会甘心在移动互联网领域失败，这样，除了加大投资，它没有退路。

微软有这个资本。微软在2010年7月发布了截至2010年6月30日第四财季报告。报告称，该季度微软实现营收160.4亿美元，同比增长22%。

微软仍然继续在桌面操作系统领域保持着垄断优势，其最新的Windows 7成为微软历史上最成功的操作系统，售出超过1.75亿份。这种垄断优势保证了它在应用软件领域也获得了巨大的成功，比如Office。如今Office在文字和表格处理市场上仍然无人能敌。

那么在移动互联网领域中，微软的操作系统是否能够继续它在桌面操作系统的优势将是它保持持续增长的真正关键。而它的互联网服务则只应是它的阻击战术，用于获知市场的反应，阻止过分庞大的对手垄断市场，并让这些竞争者付出更高的代价。

在移动终端的操作系统方面，微软也是当之无愧的先驱者。

早在1996年，微软就推出了Windows CE系统，微软对该系统的解释是："CE"不具任何意义，只暗示Windows CE的“精简（Compact）、连接性（Connectable）、兼容性（Compatible）及工作伙伴（Companion）”等设计理念。首批基于Windows CE的手持式个人计算机于1996年10月在美国由领先的个人计算机和客户类电子设备OEM发售。

Windows CE提供精简版的Word、Excel和Internet Explorer等软件。其自带的个人信息管理（PIM）软件兼容Outlook，用于管理联络人、日历以及待办事项。Windows CE内置了标准的通信支持，可以访问互联网、收发电子邮件或浏览网页。此外，Windows CE还可以在掌上型和桌面计算机之间做资料同步处理，以保持最新的PIM信息，交换文件。

1997年，微软推出了采用Windows CE 1.0版本的PDA，由于外形太大而遭到市场抛弃。1998年微软推出了Windows CE 2.0，以及采用笔式输入的便携设备掌上设备PDA。采用Windows CE 2.0的PDA，变得小巧，运行速度也更快，同时支持彩色屏幕。

1999年，微软推出中文版的Windows CE操作系统，国内方正、海信、海尔、长城、联想等纷纷与微软结盟，推出各自基于Windows CE的PDA产品。

2000年年初，微软推出了首个命名为Pocket PC的Windows CE版本Windows CE 3.0，这是一款具有划时代意义的操作系统。卡西欧（Casio）、康柏（COMPAQ）、惠普（HP）和Symbol等厂商配合该款操作系统于2000年4月19日分别推出采用Windows CE 3.0版本操作系统的Pocket PC。在随后一年多的时间里，Windows CE 3.0不仅应用于PDA，还应用到手机、车载系统等方面。采用Windows CE 3.0的厂商也在不断增多，如日本的NEC、东芝、中国的联想集团等。

Windows CE 3. 0新增了很多功能，包括：

●同步传输、同步便签。

●手写识别能力、通信录得到很大改进。

●POP3、Hotmail和HTML邮箱增强。

●更强大的Word和Excel编辑软件。

●内置了Windows Media Player，增强了多媒体功能。

Pocket PC推出两年后，也即2002年，其改良版Windows Mobile 2002推出。2003年，微软明确地将Windows Mobile的版本分为Windows Mobile for Pocket PC和Windows Mobile for SmartPhone。Windows Mobile 2003推出后，微软又推出了Windows Mobile 2003 SE（Windows CE 4.21），它支持480×640的VGA显示屏，并可水平旋转显示画面，并加入了对WiFi无线网络的支持。

2005年9月5日，微软推出了Windows Mobile 5.0，该版本最大的变革是改进了存储系统，将程序文件保存在ROM内存中，这样即使关机，或电池完全耗尽，仍能保留第三方程序和用户文件，用户数据也不会消失，因此具有划时代的意义。其他更新包括：内置了部分.net framework 2.0特性；Word和Excel能够支持图片式统计图形；具有虚拟的GPS端口，可自动指定GPS程序的接入；简化了蓝牙和WiFi的设置；Windows Media Player版本提高到10.0，等等。

2007年2月12日，微软在巴塞罗那推出Windows Mobile 6.0，其内核为Windows CE 5.2，分三个版本：

●Windows Mobile Classic，传统掌上电脑PDA（不具备手机功能的手持设备）。

●Windows Mobile Standard，即智能手机Smart Phone（非触控屏智能手机）。

●Windows Mobile Professional，掌上电脑型智能手机（支持触摸屏智能手机）。

Windows Mobile 6. 0的重要更新有：

●支持IP电话，支持HTML邮件，支持Exchange 2007地址簿。

●内置网上升级，预装Windows Live。

2008年4月微软推出Windows Mobile 6.1，内核仍为Windows CE 5.2。

2009年10月，微软推出了Windows Phone，它主要基于Windows Mobile 6.5操作系统，但微软由此开始改变称呼，不再将它们称为Windows Mobile手机，而是直接叫做Windows Phone。

Windows Phone增强了Windows Live体验，电子邮件体验得到改善，在手机上通过Outlook Mobile可直接管理多个账号，并使用Exchange Server进行同步。提供Office Mobile办公套装，包括Word、Excel和PowerPoint等组件。IE手机浏览器支持Android Flash Lite。同时，应用程序商店服务Windows Marketplace for Mobile和在线备份服务Microsoft MyPhone也已同时开启。

由上可见，微软在移动互联网领域比苹果先行，更比谷歌先行，但是，它在智能手机市场的份额如何呢？

据数据显示，2007年第三季度，微软智能手机的份额为11%，2008年第三季度，微软智能手机占据手机市场份额的13%，上升了2个百分点。此刻，微软的一名高管信誓旦旦地表示，在全球智能手机操作系统市场，到2012年前，基于微软移动平台的手机份额要占到40%。但事实却是，2009年10月，苹果iPhone全球市场份额为18%，谷歌Android市场份额为3%，微软Windows Mobile市场份额为9%，排名第四。

情况依然在恶化。到2010年的第二季度，微软Windows Mobile的市场份额掉到了5%，排名第五；Symbian的市场份额为41.2%，Research In Motion为18.2%，分别保持第一和第二的位置。Android的市场份额为17.2%，跃居第三位，iOS（iPhone）的市场份额为14.2%。

手机市场是一个巨大的市场，2009年全球销量近12亿部。2010年第二季度，全球手机的整体销量为3亿2560万部，比上年同期增长13.8%，增长速度依然惊人。而智能手机的增长速度更加快。2010年第二季度全球智能手机销量比上年同期增长了50.5%！数量上则达到了6160万部，占整个手机市场销量的19%。

在这样一个飞速增长的市场上，微软布局虽早，市场份额却在逐渐边缘化，岂不令人扼腕！

恶梦还在继续。

“在iPad平板电脑成功的背后，可谓是几家欢喜几家愁。苹果和ARM自然是最大赢家，而微软、英特尔则是最大输家。”高盛在近期的一份调研报告中这样直白地表示。

微软在智能手机市场上不断退却，在刚刚兴起的移动互联网终端市场上的表现也不尽人意。在2010年1月初举行的美国CES大展上，惠普、戴尔等巨头纷纷亮出了自己的平板电脑，人们毫无意外地都是采用了Windows 7操作系统。然而，随着当年4月份iPad的推出，这些微软的追随者们纷纷推迟了产品上市的时间，而且所采用的操作系统也大多更换为Android。

早在4月初，美国市场研究公司IMS Research发表投资报告称，iPad的问市已证明平板电脑在消费市场中有很大需求。据统计苹果占据51%的市场份额，Android的市场份额达到24%。Windows 7的份额约为10%，剩余15%归属于Linux等其他操作系统。例如，惠普Slate就将搭配家庭高级版Windows 7，诺基亚也将推出一款采用Windows 7的平板电脑。

但是，事实的发展更快，惠普已经通过收购Palm离开了Windows阵营，“来自大约20家不同公司的平板设备都在使用Windows 7操作系统。”在2010年8月份举行的一次会议上，微软CEO鲍尔默特地强调，平板电脑对于微软而言，是“一个极端重要的领域”。鲍尔默特别提到了戴尔、三星、东芝和索尼等近20家厂商，作为微软的合作伙伴，它们将在年底联合推出支持Windows 7操作系统的平板电脑。

但事实上，三星刚刚推出了它的平板电脑，采用的是Android操作系统。

Windows系统同样正日渐被平板电脑厂商所忽视。据壹人壹本公司CTO周佳介绍，壹人壹本的第一代产品T1，采用的是Windows CE操作系统；而在第二代产品T2中，则选择了Android 2.1操作系统。

“我们本来想延续使用Windows系列产品，但后来发现，一方面，微软在平板电脑上的反应速度比较缓慢；另一方面，Windows系列并不适应平板电脑产品。最后我们选择了Android。”周佳说。

连微软的铁杆搭档也有了自己的算盘，“当我们希望支持Atom平台时，微软已经不如当初那么积极，尤其是在嵌入式领域，这就是为什么我们有了Moblin平台，甚至于现在的MeeGo平台。英特尔将是所有平台的选择，同时也是所有操作系统的选择，我们相信在嵌入式领域将会有非常好的发展机遇。”英特尔软件开发产品总监James Reinders这一席话，更证实了长久以来微软与英特尔在PC领域的紧密合作已经出现了松动的迹象。

分析师、渠道商们也对Windows 7在平板电脑的前景不看好。IDC分析师大卫·达乌德就表示，微软操作系统的最新版本Windows 7不适合像iPad这样的平板电脑，它过于笨重。而该操作系统的简化版要到2010年第4季度以后才能准备好，这给苹果在迅速发展的平板电脑市场留出将近一年时间的领先地位。达乌德表示，“Windows阵营需要做出反应，它们必须追赶。”Web开发公司Roundarch Labs新兴技术经理Dave Meeker则表示，微软要真正地与苹果和谷歌竞争，就需要放弃将Windows 7用于平板电脑的做法，专门为触摸计算和平板电脑设计一个操作系统。

在2010年10月，微软发布了它的Windows Phone 7，这被业界普遍认为是微软在移动终端领域的最后一站。早年的Windows Mobile（PPC之前）的设计理念是让用户能在移动设备上得到桌面级使用体验，在Windows Phone 7中，微软完全放弃了之前将桌面使用体验带到移动设备的想法，而融入了应用的拓展功能和人性化设计：你所做的事情是你与手机的互动，而不是让你的手机和应用程序去完成相关的任务。但是，对于Phone 7的推出，业界喝彩声甚少。

显然，微软在兴起的移动互联网终端领域面临着出局的危险。


第五节　英特尔——偏执者的两难困境

在IT历史上，有一些伟大的常青树公司，比如IBM，比如惠普。而英特尔毫无疑问是其中的一家，这家成立已经40多年的公司是全球运算的核心，是当代世界文明进步的发动机。

这家公司也是世界上最赚钱的公司之一。2009年全年，英特尔收入达351亿美元，运营收入为57亿美元，净收入为44亿美元，每股收益为77美分。英特尔实现了110亿美元营运现金流，支付31亿美元的现金红利。

2010年第二季度，对于半导体厂商来说，这个时期往往是淡季，但是英特尔实现了108亿美元的销售额，毛利润达到67%。另外，还有40亿美元的营运收入和29.8亿美元的净收入，英特尔的每股收益为51美分。实现了历史上最好的一个财季。同时，在2010年第一季度结束时，英特尔占据了PC处理器市场81%的市场份额。

但是，在移动互联网高速发展的今天，英特尔和微软一样，越来越受到业界的质疑。他们在平板电脑市场上动作频频，却不得人心。它们率先提出的MID（移动互联网设备）在2008年推出后，市场反应萧条。它和微软联合建立的Wintel体系，被认为阻碍了PC产业的创新发展，导致PC产品10年来没有大的创新，并使得它的跟随者逐渐沦为纯制造者的境地，在移动互联网的大潮面前，都乏善可陈。

这种局面究竟是如何发生的呢？

英特尔毫无疑问是一家传奇的公司。我们先简单看看它的发展历史。

1955年，“晶体管之父”威廉·肖克利从贝尔实验室离开，创建肖克利半导体实验室，但肖克利的管理方法和怪异行为引起员工的不满，被肖克利称为“八叛逆”的罗伯特·诺宜斯、戈登·摩尔、朱利亚斯·布兰克、尤金·克莱尔、金·赫尔尼、杰·拉斯特、谢尔顿·罗伯茨和维克多·格里尼克联合辞职，并于1957年10月共同创办了仙童半导体公司。安迪·葛洛夫于1963年在戈登·摩尔的邀请下加入了仙童半导体公司。

由于仙童半导体的快速发展，导致内部组织管理与产品问题日益失衡。1968年7月18日，罗伯特·诺伊斯和戈登·摩尔离开仙童半导体公司，投资创建了诺伊斯-摩尔电子公司。诺伊斯和摩尔各出资24.5万美元，风险资本家阿瑟·罗克出资1万美元并募集了250万美元投资。罗克出任公司董事会主席，罗伯特·诺伊斯任CEO，戈登·摩尔出任执行副总裁，公司在加州山景城正式运营。安迪·葛洛夫也志愿跟随戈登·摩尔的脚步，成为英特尔第3位员工。一年后，公司支付1.5万美元买到了Intel名字的使用权，并更名为Intel（英特尔）公司。

1971年，英特尔在11月15日的《电子新闻》上刊登广告，宣布“一个集成电子新纪元的到来”，第一款4位微处理器4004面世，时钟频率为108kHz，内含2300个晶体管，从此揭开了CPU发展的序幕。同年，英特尔以每股23.5美元公开上市，筹集了680万美元。

1974年，英特尔发布首款真正的通用微处理器英特尔8080，时钟频率为2MHz。1975年，8080微处理器被用于Altair 8800，这是世界上最早的个人电脑之一。

1979年，英特尔推出8088微处理器，内含29000个晶体管，时钟频率为4.77MHz。英特尔首次进入《财富》杂志的500强，位居第486位。

1980年，英特尔发布历史上销售成绩最佳的8051和8751微控制器。自此多年，它一直是嵌入式设备的核心。

1981年，IBM选择了8088作为IBM PC的微处理器，从此开创了PC时代。

1984年，IBM发布采用英特尔286处理器的PC-AT，采用开放的系统，奠定了X86系列结构在PC市场的统治地位。

1991，英特尔正式开展“英特尔Inside”品牌推广计划，开创了品牌推广的一个新时代。1993年，英特尔推出Pentium（奔腾）处理器（俗称586），其内部集成了310万个晶体管。英特尔被《金融世界》杂志评为世界第三最有价值品牌。

1998年，英特尔推出Celeron（赛扬）处理器，接着发布了首款基于StrongARM结构体系的高性能、低能耗处理器，用于手持计算和通信设备。

2001年，英特尔推出用于工作站和服务器的首款64位Itanium（安腾）处理器。

2003年英特尔累计销售处理器达到10亿片。同年，英特尔发布了专用的迅驰移动技术，这种技术具有高性能、电池使用时间长、集成了无线联网能力等特点，可以使笔记本电脑变得更加轻巧。Pentium M处理器是迅驰的核心。同年，英特尔推出PXA800F蜂窝处理器，这是一款把蜂窝电话和手持电脑关键结构完全集成于单个晶片的微芯片。

2004年，英特尔公司推出的64位至强处理器，是英特尔迄今为止推出的最成功的企业级64位服务器产品。

2006年，英特尔推出嵌入式英特尔酷睿2双核处理器。同年，英特尔将XScale手机芯片业务以约6亿美元的价格出售给了Marvell。

2008年3月初，英特尔发布了新的低功耗处理器家族，命名为Atom（凌动）。英特尔Atom处理器是英特尔历史上体积最小和功耗最小的处理器。Atom基于新的微处理架构，专门为小型设备设计，旨在降低产品功耗。凌动处理器的发布，让英特尔重返移动嵌入式领域，跟着凌动发布的是英特尔的MID（移动互联网设备）战略的发布。

由此可见，英特尔在移动互联网的布局也是历史悠久，而且产品不断。跟随着英特尔的步伐，PC业界也在移动互联网终端领域不断探索。首先上阵的是上网本。

上网本的诞生起源于华硕Eee PC的计划，2007年，华硕率先推出低成本、小尺寸笔记本产品，它具有无线和多媒体功能，采用英特尔赛扬低端处理器、SSD硬盘和Windows XP操作系统，售价约为200美元。华硕Eee PC推出后，市场反应惊人。据华硕2007年年底表示，2008年Eee PC出货量可达380万台。而当时惠普的2008年笔记本出货量也才620万台，苹果同期预计是140万台。华硕的成功，引起了宏基的快速跟进，并帮助宏基迅速进入全球笔记本市场的前三名。而其他IT厂商也随之跟进，使得上网本迅速占据了全球笔记本市场约20%的市场份额。

也许正是上网本市场的成功，让苹果看到了机会，所以iPad的推出一夜间就获得了更巨大的成功，短短80天销售了300万台，这让业界大跌眼镜。而iPad的成功则恰恰说明了上网本产品自身的缺陷：待机时间仍然不够长，便携性依然不够好，易用性太差。

与上网本平行，英特尔发动了MID战略，一直声音不断，而且英特尔一直坚持着。

早在2005年左右，随着互联网和手机产业的高速发展，大家都看好移动互联网的发展。为此，PC和手机两大阵营都纷纷推出介于笔记本电脑和手机的新型产品，抢夺这个市场。其中典型的产品有超薄PC（UMPC）和智能手机。基于英特尔架构的UMPC虽然可以提供很好的互联网体验，但是其大小和重量仍不适合便携应用；而智能手机由于屏幕尺寸、处理能力和软件功能的不足，它仍然不能提供较好的互联网体验。

为此，2007年4月，英特尔力推移动互联设备（MID）的概念，以弥补它提出的UMPC在便携性上的不足。MID被定位为填补个人笔记本电脑和手机之间缺口的一种新兴消费电子产品，一种能够在移动中提供完全互联网体验的便携式设备。它内置全功能的网络浏览器，允许用户通过WLAN或WWAN等无线连接访问互联网。

英特尔如此界定MID和UMPC的不同，UMPC是一个超小型、超轻薄和低功耗的笔记本，它还是一个笔记本，但MID是一个手持的消费电子设备或者说是3C融合设备。从尺寸上来看，UMPC更适合采用7英寸屏的大小，但它不能够再小了，再小就达不到PC的功能了；MID有可能是4英寸到5英寸甚至更小，因为它要放在口袋里。从用户界面（UI）来看，UMPC开机后还是Windows操作系统，MID则是非常定制化的UI，而不是标准的界面，它是消费电子产品，开关机要非常快，操作要非常简便。从价格上来看，MID更贴近消费者能够接受的价格。

基于英特尔的战略，2008年被看成是MID市场的元年，2009年将开始走向普及。但事实上，这个市场一直非常惨淡。

2010年4月，在英特尔的年度技术峰会上，英特尔继续发力MID之路。会上正式发布了5款全新英特尔凌动处理器和英特尔迅驰凌动处理器技术，以及其他嵌入式计算解决方案。联想、华硕、明基、富士通、松下、爱国者以及国内外好几家知名OEM、ODM厂商，均同台发布了基于英特尔凌动（Atom）处理器技术的MID产品。

但是，细心的《第一财经日报》记者发现，在过去几年的技术峰会上，第一排嘉宾多是PC行业风云人物，他们常被英特尔拉到台上帮着捧场，但2010年场面完全不同，两天来，几乎没有一家PC企业高管出现在现场。在IDF金牌、银牌赞助商中，只有联想和海尔两家PC类企业，其他多是操作系统、软件及核心元器件公司。

《第一财经日报》王如晨记者分析道：

“在英特尔描绘的互联网世界，尤其是移动互联网市场，除了现有的笔记本、上网本，它没有多少辉煌经历，甚至多是苦涩与尴尬。比如，在手机、消费电子产品、机顶盒、车载娱乐系统甚至它自己鼓吹的MID等领域，它都不是目前的领导者。2006年，英特尔还将亏损多年的手机应用处理器XScale无奈卖掉了。”

戴维斯昨天解释说，英特尔当时出售应用处理器的原因是，公司更关注未来英特尔自身的架构。而本报之前报道过，英特尔那款处理器架构来自对手ARM，它一直不愿受制于对手，于是之后借助原PC通用的X86架构杀回这一领域，并想一统市场。2008年春天，正式推出的凌动处理器，打着移动互联网市场的名义，开始重新布局。当时，它的产品规划，主要包括MID和上网本，但英特尔一直暗中与手机巨头‘眉来眼去’。

不过，巨头拿一只旧瓶子装新酒，一直遭遇两大难题：其一，PC处理器架构的功耗、成本较高，用在上网本及手机上，两三个小时就没电；其二，市场上操作系统过多，英特尔从PC转向移动互联网，面临着合作阵营的重新选择难题，过去它与微软称兄道弟，被认为是Wintel联盟，但移动互联网设备尤其智能手机市场却有Windows CE、塞班、苹果、Palm及开源的Linux。

“这正是英特尔几年来一直布局开源Linux的背景，它正在弱化对微软的依赖。”

“旧瓶子装新酒”，这就是业界对英特尔长期坚持移动互联网，却又无法在这个领域中取得建树的状况的真实描述。

在这次信息技术峰会上，英特尔还宣布了一项令人震惊的产品：嵌入式智能手持设备操作系统MeeGo。

英特尔过去几十年来借助Wintel联盟占据着传统PC市场的主导地位，可是在移动互联网市场打拼了多年，英特尔发现自己在手机、消费电子产品、机顶盒、车载娱乐系统、MID等嵌入式领域都不是领导者，且有渐行渐远的趋势。

在嵌入式移动领域，操作系统过多。与在传统PC领域只需与微软结盟的情况不同，移动互联网设备尤其是智能手机市场有Windows CE、塞班、苹果、Palm及开源的Linux和Android等操作系统。而且，在移动终端业务上微软的操作系统也很弱势。在经过多次的挫折后，英特尔意识到嵌入式系统的市场需求与英特尔擅长的PC市场有很大的差别。该市场高度分化，竞争激烈，对价格和能耗极为敏感，技术挑战性极高。

嵌入式系统产品的重要特点是软、硬件耦合性强，并需要根据应用裁剪软、硬件及其方案，单单硬件或者单单操作系统，都无法成功，这与标准化的PC软、硬件平台有巨大的区别。所以在当前火爆的智能手机市场，排名前三的诺基亚、RIM、苹果都拥有自己的操作系统平台及硬件平台。因此，英特尔要推广其凌动处理器就必须打通软件平台。

MeeGo的意思是Maemo+Moblin=MeeGo，是诺基亚Maemo系统和英特尔Moblin平台的融合。诺基亚Maemo是构建于桌面开源组件的计算机架构平台，其目标是为移动手持终端提供一种应用和创新的技术。Moblin是英特尔公司自己开发的基于Linux的操作系统，该系统最初的目的是应用于MID设备。目前，Moblin已经涵盖了从车载信息系统、便携式媒体播放器到个人导航设备、数码机顶盒及笔记本电脑等多条产品线。

MeeGo操作系统的目标是除了智能手机以外，还适用于不同的设备类型。这样，MeeGo有可能让应用开发商编写一次程序，然后用于从智能手机到上网本、平板电脑等硬件平台。

从理论上讲，MeeGo作为诺基亚和英特尔的结合产品，它结合了诺基亚丰富的手机操作经验和英特尔强大的芯片、设备开发和整合能力，其未来是令人期待的。但对于个人终端市场来说，MeeGo在个性化、定制化和用户体验等方面还需等待市场检验。同时，到2010年10月，iPhone平台的AppStore上售卖的软件已经超过了30万个，在Android平台上的应用也已经超过了15万个，MeeGo系统如何迅速地打开应用的局面也是关系到其生死的关键。

显然，作为PC处理器的巨无霸，英特尔在移动互联网行业显得力不从心。它虽然布局最早，下力颇深，但收效甚微，且越来越受到合作伙伴的质疑。在未来的移动互联网大潮中，英特尔能够突破瓶颈吗？这是未来最大的疑问之一。


第六节　ARM——新时代的发动机

“我们已经获得了制胜的技术，因为我们从一开始就来自低功率领域，而这正是市场目前需要的东西。”

——ARM公司CEO沃伦·伊斯特

ARM是Advanced RISC Machines的缩写，它既可以被认为是一个公司的名字，也可以被认为是对一类微处理器的通称，还可以被认为是一种技术的名字。

ARM广泛地进入公众的视野是最近一两年的事情，即使在今天，也很难在中文书籍中找到这家公司很多的资料，它不像苹果、英特尔等公司那样被人们深入而详细地研究过。

但是，关于ARM的数据却是令人吃惊的。当今世界出售的几乎每一部手机都使用该公司所设计的低能耗芯片，它将芯片设计授权给苹果、三星、诺基亚和高通等企业，这些企业则按照自己的需求对设计进行一定的调整，然后再提供给消费者。

而在以iPad为代表的平板电脑热潮中，90%的厂商都会选择ARM芯片，至少ARM是并行的一种方案。一时间，双A（ARM+Android）架构被认为是移动互联网时代的Wintel联盟，尽管这种联盟不是有意的。

沃伦·伊斯特（Warren East）在2010年的一次采访中说，“我们的用户一年出售了40亿片芯片”。

与之相比，英特尔每年只有数亿片的芯片出货量，这实在是相形见绌，尽管后者是全球收入最高的芯片厂商。分析师难免会将这两家企业视为互相不共戴天的仇家，并认为它们将为芯片市场的统治权展开一场厮杀。

ARM高管通常都会以它们低调的作风淡化这种看法。ARM的CEO伊斯特说：“人们希望我们与英特尔的关系就像是大卫与歌利亚一样。但事实并非如此。”这是因为ARM与英特尔的商业模式并不相同。英特尔设计并生产自己的PC和服务器芯片，每片芯片的售价约为50至1000美元不等。而ARM则会与多家芯片制造厂商签订合同，每片芯片的价格为0.65至20美元。

通过授权业务，ARM只能从中获得微薄的收入。2009年，ARM的收入为4.9亿美元，而英特尔则高达350亿美元。“我们跟英特尔不一样，我们永远不会成为一家收入上千亿美元的企业。”不过，伊斯特还是特别指出，所有采用ARM架构的芯片价值基本上与英特尔的芯片价值相当。

ARM公司由Hermann Hauser等人创立于剑桥。Hermann Hauser在1948年10月23日出生于奥地利维也纳，他在英国剑桥大学的卡文迪许研究所获得了物理博士学位。1978年3月，Hauser和Sinclair公司的工程师Chris Curry一起创办了CPU公司（Cambridge Processing Unit）。当年12月，这二人和Andy Hopper一起创立了Acorn公司，这样CPU公司就变成了一个开发和控股公司。

Acorn公司成立不久后开始生产、销售家用电脑Atom（这个名字居然和现在英特尔推出的、用于和ARM竞争的凌动CPU的名字相同！），它比苹果电脑的诞生稍晚，而比IBM的PC要早。当时PC革命刚刚兴起，当比尔·盖茨和史蒂夫·乔布斯正在美国创建微软和苹果的时候，欧洲的技术人员还在琢磨如何参与其中。英国广播公司的一部纪录片加速了这一进程，这部名为（The Mighty Micro）《强大的微处理》的纪录片向电视观众介绍了电脑时代。

后来，BBC决定向受到鼓舞的爱好者出售一款价钱合适的国产设备，剑桥的Acorn Computer公司赢得了生产BBC Micro的合同。

Micro取得了意想不到的成功。Acorn预计销售1.2万台，结果却卖出了150万台，并在1984年荣获英国女王技术奖。1983年，Acorn公司取得了盈利860万英镑的好成绩，这时，已经发展到400多人的Acorn公司认为，应该进入处理器开发领域。由于CISC结构的处理器过于复杂，他们选择开发晶体管数较少的RISC（精简指令集计算）处理器，这是一种强调简洁和效率的处理器。他们把它叫做Acorn RISC Machine。

1985年，Acorn公司的RISC处理器ARM1诞生了（Acorn RISC Machine 1，后来更名为Advanced RISC Machine，简称ARM）。第二年，改良版的ARM2也出来了，它集成了3万个晶体管、32位数据线，工作时钟为8MHz，这在当时是极为先进的，由美国的VLSI公司制造。

ARM2被使用在了Acorn公司的计算机BBC Archimedes 305上。在1986年，由于IBM的PC已经成了市场的主流，而BBC Archimedes采用的Archimedes操作系统是非主流的，因此，它除了作为BBC Micro的后继机卖给广播局和学校外，在其他市场几乎没有销路。

尽管形势不妙，Acorn公司还是开发了带缓存的、工作时钟为25MHz的ARM3。1990年，ARM3处理器被用在他们自己公司的台式机Acorn Archimedes 540/1上，但是没有取得什么成功。火上浇油的是，这时苹果的Macintosh和IBM PC性能已经很优异，把Archimedes的宝地教育界也攻破了。这时，Acorn公司已经风雨飘摇，几乎破产。

就在此时，奇迹出现了。Acorn在大洋彼岸的竞争对手苹果公司当时正在为PDA Newton寻找芯片。Acorn需要钱，苹果公司需要芯片。于是在1990年，Acorn拆分出ARM作为一家独立的公司，而苹果公司则出资300万美元买下了其中30%的股份（在随后若干年里，它逐渐抛售了这些股份）。苹果电脑使用ARM6架构的ARM 610来作为他们Apple Newton PDA的基础。在1994年，Acorn使用ARM 610作为他们RISC PC电脑内的CPU。

此时，新公司的领导是摩托罗拉公司的前高管罗宾·萨克斯比。萨克斯比为ARM构想了一种在当时看来颇为激进的商业模式，他认为ARM可以自由地授权芯片公司使用它的设想，当芯片公司取得成功后，再向其收取专利费，此举可以帮助ARM获得市场份额。

这种做法很受非议。许多人对ARM专注于微型低功率芯片的做法不屑一顾。时任竞争对手硅谷图形公司（SGI）董事长的吉姆·克拉克就称ARM的技术是“小玩意儿”。尤其是Newton这样的前景被看好的产品在市场上陨落之后，ARM的经营有好几年都非常艰辛。

1998年是ARM命运转折的一年。诺基亚采用了ARM设计，并因此成为全世界最大的手机生产商，由此使得其他手机生产商争先恐后地和ARM结盟。诺基亚手机问世前一年，ARM公司的营业额为4500万美元；问世一年后，公司营业额为9900万美元。

到2009年，至少有30家半导体公司与ARM签订了硬件技术使用许可协议，其中包括英特尔、IBM、LG半导体、NEC、索尼、菲利浦等大公司。至于软件系统的合伙人，则包括微软、三星等一系列知名公司。iPhone 3GS等智能电话使用了基于ARM的芯片来控制应用程序和无线功能。

随着手机市场的发展及3G的发展，人们对高性能的移动互联网终端翘首远眺，但移动互联网终端本身需要的最基础条件是低功耗，以及消费电子产品的若干特征：快速开关机、定制化的界面、丰富的应用、敏感的价格和快速的供应周期等。ARM的不断发展，恰恰为这个市场提供了根本的动力，以至于每年有40亿的产品上市。而随着物联网的高速推动，在这个网络中，所有的日常事物都将内置于芯片，从而具备处理信息并与网络交流的能力。由此，每年将有数百亿设备需要低功耗的芯片。

对于这样一个巨大的市场，英特尔毫不掩饰自己的觊觎之心。英特尔发言人比尔·克寇思说：“即使按照保守估计，很快也将有数十亿部设备被激活。这对于整个芯片行业而言，都是一个巨大的机会。”克寇思坚持认为，英特尔的制造优势使之可以在常规周期内生产出能耗更低、价格更便宜的芯片，从而与ARM及其合作伙伴竞争。

但是，业界普遍不看好英特尔这种赤裸裸的挑战，有以下原因。

（1）首先是功耗问题

1990年，ARM公司在创立时看到个人消费产品的机遇，创始人就把“低功耗和便携性”定为市场机会。ARM研究副总裁克里斯蒂安·福劳特纳说：“我们就是在低能耗的压力下成长起来的，低功耗是我们的信仰。”

而英特尔则是高性能的追求者，这样，他们才能够获得更好的收入。而当英特尔想降低功耗的时候，却发现这绝非一日之功。X86架构与生俱来地与高功耗相关，而移动互联网设备对于功耗的要求近乎苛刻，基于RISC的ARM架构嵌入式产品在该领域具有先天的优势。虽然英特尔发布了针对移动嵌入式设备的Atom处理器平台，但从英特尔目前已经发布的处理器的性能、功耗和体积上看，英特尔尚不具备挑战ARM的实力。

（2）更重要的区别在于商业模式

在萨克斯比的定义下，ARM公司的商业模式是提供技术许可的知识产权（IP），没有任何物理意义上的硬件或者软件实体（所以只能在中国注册成为咨询公司）。作为一家出售知识产权（IP）授权的公司，它不直接关心芯片本身的结构和功能定义，而注重更多的是和软件操作平台的配合度上。也不直接设计芯片，公司芯片的设计则交给ARM的合作伙伴（即接受ARM IP授权的公司），如高通、飞思卡尔、德州仪器、意法半导体及三星等芯片业的巨头自己来做。这使得全世界几乎所有的半导体公司（包括英特尔自己）都是ARM的合作伙伴，这些重量级的合作伙伴的能力之和是英特尔一家难以对抗的。

比如三星公司在2009年发布的ARM Cortex-A8处理器S5PC110的运行频率可达到1GHz，这已不落后于英特尔太多。而从功耗设计上看，ARM是大赢家。虽然英特尔也在集成设计上有重大突破，新一代移动处理器的功耗降低了10倍，但还是比对手的高很多。

目前，ARM的合作伙伴包括世界领先的半导体和系统公司。这些合作伙伴利用ARM公司的半导体知识产权来设计和制造系统级芯片。全球目前有200多家（包括最大的前20家）半导体公司已从ARM公司获得技术授权，成为ARM的客户。这些半导体公司每年设计及销售的ARM处理器达40多亿片。同时，全球有700多家ARM Connected Community成员企业（国内有70多家）一起支持ARM的技术，成为业界最大的一个联盟。

ARM的专利技术收入主要来自两个方面：一方面是专利授权费用，客户采用ARM专利一次性付给ARM的费用；另一方面是按照一定比例收取客户产品的专利使用费，即客户每卖出一片芯片，就收取同等比例的费用。两项收入占公司总收入的70%。

一般来说，ARM的合作伙伴分为三种：

●EDA伙伴计划：融合了ARM在线系统设计、可重复使用IP生成和IP模型等方面的专长，与领先EDA工具厂商的专业特长，开发SoC产品。

●ARM技术共享计划：为ARM与外部设计服务公司合作关系的扩展和规范化结果，现在已经有2900多名工程师成员。

●制造商计划：使新兴市场的OEM能分享ARM处理器技术，用于设计和制造先进的SoC解决方案。

目前可以提供ARM芯片的著名欧美半导体公司有：英特尔、德州仪器、三星半导体、摩托罗拉、飞利浦半导体、意法半导体、亿恒半导体、科胜讯、ADI公司、安捷伦、高通公司、Atmel、Intersil、Alcatel、Altera、Cirrus Logic、Linkup、Parthus、LSI Logic、Micronas、Silicon Wave、Virata、Portalplayer inc.、NetSilicon和Parthus。这样的一个商业生态链的力量是巨大的，它意味着，每一个芯片公司都可以选择不同的操作系统供应商。每一个操作系统也可以同时支持多家芯片供应商，这是一个多对多的关系。而其核心则是ARM。

这就是ARM的位置，这也预示着在未来，在移动互联网时代，在即将到来的物联网时代，ARM都将是灵魂。


第七节　Facebook——全球最大的移动社交平台

“我们仍然是将Facebook打造成为一个移动平台，从而使所有移动应用程序都能具备更多社交网络元素。如果各类应用程序具备更多社交网络元素，无疑将会给用户带来更佳体验。我们认为，今后5年内，移动平台将对互联网平台构成强大挑战。”

——Facebook的创始人兼CEO马克·扎克伯格

Facebook这个名字尽管在普通中国网民中并不被广泛认知，但在中国的互联网界却如雷贯耳。这家2004年才成立的公司，已经被誉为全球移动互联网的未来，是超越谷歌的时代之星。

近来，关于Facebook的好消息不断。首先，在美国，来自Facebook的独立访问用户数已经超过谷歌，成为全球第一大网站。这发生在2010年9月初，据comScore最新统计数据显示，美国网民在Facebook上进行社交活动花费的时长已经超越了在谷歌上搜索的时长。8月份，美国网民在Facebook上总计花费4110万分钟，占总上网时长的9.9%，在所有网站排名第一。

这一数字超过了网民在所有谷歌旗下网站花费的总时间3980万分钟，包括浏览YouTube视频时间、收发Gmail的时间等。谷歌旗下网站占据了9.6%的网民总上网时长。美国网民花费在雅虎旗下网站的时长为3770万分钟，占总时长的9.1%，排名第三。2010年7月，Facebook第一次超过了雅虎的浏览时长。

相比之下，2009年8月，美国网民在Facebook花费的时间不到总时长的5%，这与在谷歌搜索上花费时间差不多，相比之下雅虎这一数字为12%。回到2007年8月，Facebook只占据美国网民总上网时长的2%不到，那时谷歌这一数字不到4%，雅虎超过12%。

这些数据反映了Facebook进步的神奇性。

2010年9月底的另外一条消息更直接一些，据评测，Facebook的创始人兼CEO马克·扎克伯格（Mark Zuckerberg）的身价已经超过苹果CEO史蒂夫·乔布斯，而Facebook创立时间才仅仅5年！

据估算，扎克伯格2010年资产增加了49亿美元，身价估计已达69亿美元，在《福布斯》美国400富豪榜上跃升至第35位。该公司的市值已达230亿美元，比2009年时的70亿美元上升了两倍多。算上Facebook在二级市场的资产，该公司的市值还要更高。

乔布斯的身价则为61亿美元，比2009年只增长了10亿美元，目前在《福布斯》美国400富豪榜上排名第42位，不敌扎克伯格这颗科技新星。

乔布斯于1976年创建苹果，比扎克伯格的出生时间还要早整整8年。现在乔布斯的资产主要来源于在迪斯尼的股份。2006年乔布斯将旗下动画工作室Pixar出售给迪斯尼，作为交换，他获得了后者价值1.38亿的股权，目前这部分股票已经升值至44亿美元。乔布斯在苹果拥有550万股，价值约为13亿美元。

Facebook究竟是什么呢？它为何在诞生短短的6年间就取得了如此辉煌的成绩？

Facebook成立于2004年2月4日，由哈佛大学大二学生马克·扎克伯格创建。

1984年5月，扎克伯格出生于纽约的一个富人区。他的人生经历和微软公司创始人比尔·盖茨有着惊人的相似之处：两人都在19岁开始创业，同样是哈佛大学的辍学生，同样年纪轻轻就赢得世人的尊敬，因而被人称为“盖茨第二”。

扎克伯格自学成才，10岁就学会了编程。尽管在高中时做的软件就引人注目，他还是决定上大学，并进入哈佛大学读心理学。在学习之余，他仍痴迷于电脑。正是在哈佛的宿舍里，扎克伯格写出了Facebook的网站程序。当时哈佛大学不提供附有学生照片和基本信息的花名册。扎克伯格想为学校建立一个网络版的花名册，但学校以各种理由拒绝提供相关信息。于是这位哈佛大一新生入侵了学校的数据库，获取了里面存储的学生照片。他把这些照片放在他自己设计的网站上，点击量很快超过了2.2万次。校方对他的行为非常不满，对他进行了“留校察看”的处分。

“黑客事件”后不久，扎克伯格与他的两个室友莫斯科维茨和休斯一同创建了Facebook网站。他们花了一个星期编写程序，把网站定位为哈佛校友的联系平台。

2004年2月，Facebook正式对外推出。网站的名字Facebook来自传统的纸质“花名册”。通常美国的大学和预科学校把这种印有学校社区所有成员的“花名册”发放给新来的学生和教职员工，以帮助大家认识学校的其他成员。

Facebook作为一个社交网站，它立刻风靡哈佛校园，当月底，就有超过半数的哈佛本科生成为它的注册用户。两个月后，Facebook的影响力已经遍及所有常春藤院校和其他一些学校。截至2004年年底，它的注册人数已经突破了100万。2004年6月，Paypal的共同创始人Peter Thiel为它投入了50万美元。

后来扎克伯格选择从哈佛心理学系退学，专心运营Facebook网站。他在2006年接受《福布斯》杂志采访时表示，促使他决定离开哈佛的动力，是比尔·盖茨2004年在哈佛电脑课上的一席讲话。“盖茨鼓励我们利用课余时间从事某个项目，而当时哈佛也允许学生休学创业。当时盖茨开玩笑对我们说：‘如果微软失败，我会重返哈佛。’”扎克伯格于是决定追随前辈的道路，离校创业。

最初，网站的注册仅限于哈佛大学的本科生部的学生。两个月后，注册扩展到波士顿地区的其他高校（波士顿学院、波士顿大学、麻省理工学院、特福茨大学）及罗切斯特大学、斯坦福、纽约大学、西北大学和所有的常春藤名校。

2005年，很多其他学校也加入进来。然后，在全球范围内有一个大学后缀电子邮箱的人（如.edu、.ac.uk等）都可以注册。接着，在Facebook中也可以建立起高中和公司的社会化网络。

从2006年9月11日起，任何用户输入有效电子邮件地址和自己的年龄段，即可加入。用户可以选择加入一个或多个网络，比如中学的、公司的或地区的。

据2007年7月数据显示，Facebook已经拥有3400万活跃用户（包括在非大学网络中的用户），在所有以服务于大学生为主要业务的网站中，拥有用户最多。从2006年9月到2007年9月间，该网站在全美网站中的排名由第60名上升至第7名。同时，Facebook是美国排名第一的照片分享站点，每天约上载850万张照片。

到了2008年5月，Facebook网站的全球访问量已经超过MySpace，成为全球第一大社区网站。它在5月的独立访问用户达到了1.239亿，页面浏览量达到500.6亿。该年6月，Facebook推出了简体中文版本，该页面由志愿者用户免费翻译而成，向中文用户开放。同时，Facebook还向中国香港和中国台湾用户推出了繁体中文版本。

2009年，Facebook CEO马克·扎克伯格在官方博客上宣称，1月份该网站的全球用户人数已达1.5亿，其中近一半每天都在使用Facebook，扎克伯格称，Facebook的用户人数已经覆盖了全球各大洲，甚至包括南极洲。他戏称：“如果Facebook是一个国家，则它将是世界上人口第8多的国家，略多于日本、俄罗斯和尼日利亚”。同时，该年9月，该公司首次公开表示已开始盈利。

2010年7月19日，扎克伯格在博客中宣称：“今天早上，Facebook全球活跃用户达到5亿，他们使用Facebook和朋友及身边的人保持联系。”他写道：“6年前刚开始时，我完全没有想到人们会采用何种方式使用Facebook。”

值得一提的是，Facebook使用LAMP（Linux、Apache、MySQL和PHP）作为技术构架。Facebook的一个技术构架工程师Steven Grimm在博客中写道：“几乎我们所有的服务器都运行开源软件。我们的Web服务器是Linux、Apache和PHP。我们的数据库是MySQL。我们使用memcached来保证网站的快速反应。一些后台应用Python、Perl和Java，以及一些gcc和Boost。程序员用Subversion和git来进行代码管理。还有很多——像很多网站一样，从头到脚都是开源软件”。这一点，可供创业者参考。

网站对用户是免费的，其收入来自广告。广告包括横幅广告和由商家赞助的小组。据研究机构eMarketer进行的一项研究估计，2010年Facebook的预计收入约为13亿美元，而这家研究机构估算的Facebook在2009年的收入为6.65亿美元，2010年与2009年相比，收入将近翻了一番。eMarketer分析师戴勃拉·阿霍·威廉姆森指出，未来几年，随着Facebook的业务战略发生转变，它可能更有效地利用其用户群盈利。尽管目前Facebook一半的业务增长来自自助式广告平台的巨大成功，但其未来发展与其说靠现有平台提供的广告，不如说得仰仗那些因为希望通过Facebook招揽客户而心甘情愿地支付广告的企业。全球最大的广告客户宝洁公司（P＆G）一直对Facebook偏爱有加，其他大公司也群起效仿。

尽管Facebook的收入并不高，但它的估值一直很高。2005年，在新闻集团以5.8亿美元的价格收购MySpace后，雅虎公司曾出价10亿美元想要收购Facebook，但被拒绝。2007年10月，微软为该公司注入2.4亿美元的资金，换得1.6%的股份，按此测算，创建才3年多的Facebook市值一举超过150亿美元。

2008年年初，中国香港亿万富翁李嘉诚又向该公司注入第二笔6000万美元的资金，其市值保持不变。2009年5月，俄罗斯高科技公司数字天空科技（Digital Sky Technologies）注入2亿美元，该社交网络的身价得以保持在约100亿美元。到了2011年年初，投资公司对该公司的估值为230亿到550亿美元左右。

Facebook做的事情并不复杂。他提供一个平台，用户在上面建立自己的档案页，其中包括照片和个人兴趣；用户之间可以进行公开或私下留言；用户还可以加入其他朋友的小组。用户详细的个人信息只有同一个社交网络（如学校或公司）的用户或被认证了的朋友才可以查看。据硅谷著名的IT新闻博客TechCrunch报道，在Facebook覆盖的所有学校中，85%的学生有Facebook档案，所有这些加入Facebook的学生中的60%每天都登录Facebook，85%的学生至少每周登录一次，93%的学生至少每个月一次。

据百度百科的资料介绍，Facebook网站早期的核心功能包括：

●墙（The Wall）：“墙”就是用户档案页上的留言板。有权浏览某一个用户完整档案页的其他用户，都可以看到该用户的墙。用户墙上的留言还会用Feed输出，很多用户通过他们朋友的墙留短信。更私密的交流则通过“消息（Messages）”进行。消息发送到用户的个人信箱，就像电子邮件一样，只有收信人和发信人可以看到。

●礼物（Gift）：2007年2月，Facebook新增了“礼物”功能，朋友们可以互送“礼物”，这是一些由前苹果设计师Susan Kare设计的有趣的小图标。礼物从Facebook的虚拟礼品店选择，赠送时附上一条消息；除非送礼者设定这个礼物是私密的，否则收到的礼物及所附的消息都会显示在收礼者的“墙”上。另外，在墙的上方还有一个“礼盒”，用户收到的所有礼物都在礼盒中。公开的礼物显示送礼者的名字，私密的礼物则显示“私人”。另有一个“匿名”的选项。虽然所有人都可以看到礼物，但只有收礼者可以看到送礼者的名字和消息。这种礼物只在礼盒中，而不在墙上显示。

●市场（Marketplace）：2007年5月，Facebook推出Facebook市场。用户可以免费发布下列分类广告：二手货、租房和工作等，供、求两方均可发布。所有Facebook用户都可以免费使用这个功能。

●捅（Pokes）：Facebook提供一个“捅（Poke）”别的用户的功能，让用户可以给别人发送一个"Poke"。Facebook在常见问题中这样解释这个词，“Poke是你和朋友互动的一种方式。当我们设计这个功能时，我们觉得提供这么一个什么意思也没有的功能其实挺酷的。用户们对Poke给出不同的解释，我们鼓励你给出你自己的解释。”实际上这个功能的目的只是让用户能引起别的用户的注意。到2007年9月，这个小组共有25万用户。有时朋友之间会进行一种被称为“Poke仗”的游戏——两个用户间用“Poke回”功能，互相Poke来Poke去。

●状态（Status）：状态，让用户向他们的朋友和Facebook社区显示他们现在在哪里，做什么。Facebook让用户填入状态的提示是“（某某用户）正在……”，用户填入剩下的部分。在用户好友列表“新近更新”区，显示这些状态。

●活动（Events）：Facebook活动的功能帮助用户通知朋友们将发生的活动，帮助用户组织线下的社交活动。

2007年5月24日，Facebook召开F8开发者大会，在该会上发布了开放平台。利用这个开放平台的框架，第三方软件开发者可以开发与Facebook核心功能集成的应用程序。开放平台上线伊始就有65个开发伙伴，它们带来了约85个应用。

Facebook开放平台对于它的发展起到了巨大的作用，用户数从此飞速发展，直到现在也没有停滞的迹象。由于用户数巨大，使得它对互联网世界产生越来越大的影响。

Facebook平台上究竟有多少个应用呢？2010年9月，AllFacebook.com对此进行了统计，显示了Facebook、iPhone及Android这三个不同平台的应用程序数量。统计的结果令人震惊，Facebook在应用数量上，比iPhone和Android的总和还要遥遥领先！

Facebook有超过55万个应用程序，有100万开发人员为之开发。用户数是5亿，每个应用的平均费用是0元，即用户无需为之付费。

苹果系统的App Store上有25万个应用程序，有43000名开发人员为之开发，使用者约1.2亿，但是每个应用的平均费用是2.43美金。

Android系统也发展迅速，从2009年12月的不到2万已经发展到此时的12万，约有1万名开发人员为之开发，使用者已经达到约6千万人，但是，付费的内容也不少，每个应用的平均费用是2.96美金。

这让我们理解了Facebook的魅力、影响力和未来所在，如此数量巨大而且免费的应用必将吸引越来越多的用户加入，同时也将产生巨大的黏度，事实上，像风靡国内的网页游戏，如开心农场、抢车位等创意最早都是从Facebook的应用开发平台上产生的。

在这种状态下，业界认为，谷歌的地位已经被Facebook取代，而且谷歌的地位也将有边缘化的危险。谷歌公司早就意识到了这一点，并在不断努力。但是，几年来，谷歌尝试推出各类新产品，基本都以失败告终，比如最近死掉的Wave和不温不火的Buzz。而谷歌在社交网络方面也投入了巨资，仅仅在2010年8月这一个月的时间，就收购了5家和SNS社交网站、社交游戏相关的网站，这5家网站分别是：移动游戏创业公司SocialDeck、社交网络软件开发商Angstro、社交游戏公司Slide、Jambool及图片搜索网站Like.com，同时谷歌还对知名社交游戏公司Zynga进行了投资，后者是热门社交游戏开心农场（Farmville）的开发商。

所有的这些努力，都可以看做是谷歌尝试转型所做的努力，但是和已经在社交领域积累大量人气的Facebook相比，谷歌还有许多工作要做。

Facebook、Twitter等社交网站的爆红，改变了世界，改变了人们的生活和工作习惯。对于企业，Facebook已经成为企业推广的最重要舞台。国内一位分析师就曾分析道：

“Facebook开放平台以后，到现在一年多涌现了24000个应用，这就相当于有24000个网站把他们的访问入口点注册到了Facebook这里，从Facebook这里分享网站流量、用户和广告，也就是说，Facebook现在养活了24000个网站，这24000个网站要依靠Facebook来混口饭吃。这一成就是谷歌、微软到现在都没有做到的，谷歌赚钱也只是自己一个公司赚到了钱，而Facebook则是让整个网站产业链都赚到了钱。这就是为什么有那么多网站要到Facebook去注册应用，为什么有那么多公司要专门给Facebook开放应用的根本原因。在这一点上面，只有阿里巴巴有点像，它也是和很多网商的切身利益捆绑在了一起，我觉得这种制造一个产业链的网站才是真的很难被击败的，因为你要击败的不是一个网站，而是千千万万个利益绑定在一起的网站。”

“我们试想一下，如果全球有几十万个网站都注册了Facebook应用，从Facebook那里分享流量、用户和广告的话，那么这个互联网究竟是谁说了算？当然谁是衣食父母谁说了算。即便Facebook崛起之前，谷歌也没有统治互联网，网站并不受谷歌的直接威胁，但是Facebook对网站的控制力要超过谷歌，这一点很好理解：用户通过谷歌搜索快速进入网站就脱离了谷歌的控制范围，但是通过Facebook访问应用，则一直在Facebook的控制之下。”

对于个人用户，Facebook已经深深地植入了他们的生活。据2010年9月初的一份资料，Outlook插件厂商Xobni公布的调查结果显示，72%的美国人和68%的英国人会在非工作时间查看电子邮件。42%的美国人和25.8%的英国人会在病假日中查看电子邮件。此外，有65%的男性在非工作时间会查看电子邮件，而女性中这一比例仅为51%。27%的美国人和20%的英国人表示，他们在非工作时间查看电子邮件是由于“他们被希望有更快速的反应，即使是在非工作时间”。此外，有37%的美国人和45%的英国人表示，他们不希望错过重要的电子邮件。

曾经，令人向往的休假就是关掉手机，关掉电脑。如今，多数美国人休假时也要“插电”：收发电子邮件，登录社交网站，更新微博，随时随地了解好友动态，秀出自我状态。调查结果还显示，保持连接主要出于社交目的，而非工作需要。

以Facebook为代表的社交网络随着移动终端的普及，必将深远地改变人们的生活。


第三章　移动终端——革命首先在这里起步

工欲善其事，必先利其器。移动互联网的普及，除了网络基础之外，从根本上还需要移动终端的普及，由此才能带动移动互联网的真正发展。有了移动终端，人们才能够随时随地访问互联网，才能够利用互联网的各种应用，去办公、娱乐、炒股、交友获取信息等。

所以，互联网本身并不移动，移动的是人，是移动终端。

在第二章，我们对深远影响移动互联网未来的巨头们进行了描述。我们看到，由于ARM提供了低功耗的芯片，由于Android、Windows Phone 7等提供了优良的操作系统，由于Facebook等提供了丰富的应用，因此它们为移动终端的诞生和普及提供了良好的条件，人们在展望着移动终端革命的爆发。

本章，我们将介绍近几年来人们在移动终端上的各种尝试，从中我们能看到，当移动终端革命到来的时候，人们走过了哪些弯路。正是这些不断的尝试，催生了移动终端革命的曙光，而在这场革命中，如果我们把握住了机会，就能够获得巨大的成功。

前面不断提到，移动终端（主要是平板电脑）的爆发是由于其巨大的市场，市场规模以万亿美元计算，数量以10亿级别计算。在这场革命的开始，一切都还是朦胧的，市场则是饥渴的，因此，市场将在数年的时间内保持超常速度的发展，每一个进入者成功的机会都很大，只要你抓住了其中的一些核心，抓住了一些关键的客户，就能够在这个大潮中角逐。

所以，本章将通过前期上市的各种产品的定位，把移动终端的本质揭示出来，让后来者少走弯路。

另外，由于对于智能手机、iPad的论述一直贯穿本书，因此就不再单独论述它们了。


 第一节　便携——移动终端的灵魂

我们看看移动终端需要具备哪些要素。在百度百科中，我们看到这样的定义：

“移动终端或者叫移动通信终端是指可以在移动中使用的计算机设备，广义地讲包括手机、笔记本、POS机甚至包括车载电脑。但是大部分情况下是指手机或者具有多种应用功能的智能手机。随着网络和技术朝着越来越宽带化的方向发展，移动通信产业将走向真正的移动信息时代。另一方面，随着集成电路技术的飞速发展，移动终端已经拥有了强大的处理能力，移动终端正在从简单的通话工具变成一个综合信息处理平台。这也给移动终端增加了更加宽广的发展空间。”

移动终端既然是在移动状态下使用，因此，以下几个属性是必要的。

1.轻薄便携

轻便意味着可以随时携带。它应该是重量比较轻，单手能够很轻松地持有。它应该是轻薄的，以免让虎口过于吃力。一般而言，重量应该小于500克，厚度应该小于12厘米。当然，越轻越薄就越好。

2.长时间续航

所有的移动终端都把续航能力看得很重。在嵌入式领域最优秀的芯片方案提供商ARM曾经把节电当做工作中最重要的使命。这是因为，人们在移动的过程中，无法携带电源，也很难随时随地找到能够充电的电源，如果电量消耗完了，这样的移动终端就连砖头都不如。

所以，长时间的续航能力将是移动终端的根本使命之一。

这个时间究竟多久才合适呢？应该说是越长越好，越长久越有价值。当笔记本电脑的普通续航能力只有3小时时，iPad将续航能力提高到了10小时，由此获得了巨大的市场。Kindle电子书的核心优势之一是电池续航能力，它能够待机720小时，让用户连续看书2万页以上。

3.适当的屏幕显示

移动终端的信息显示屏幕是很微妙的，这也是人们长期探索的领域。小的屏幕使得终端更加便携、重量更轻、续航时间更长，但是，信息展示的内容少，信息处理的难度增加。而大的屏幕增加了信息展示的舒适度和信息处理的方便性，却大大降低了便携性，也让续航能力受到影响。

手机作为一种移动终端，其屏幕一直在扩展之中。从早期的方寸大小，延展到4英寸。3至4英寸的大屏幕的手机在早期饱受诟病，原因是不得不经常充电，常常发生的情况是，连续通话不到一个小时，手机就没电了。

然而，即使是4英寸的屏幕对于信息浏览也依然是太小了，当你用它查看股票信息时，感觉信息不充分；当你用它来看网页、玩游戏时，感觉不够流畅、操作也不方便；当你用它来看视频时，就几乎看不清楚。

但是如果过分增加手机屏幕的尺寸，则会影响通话的方便性。很难想象拿着一个上网本贴在耳边通话的场景。手机的核心功能是通话，因此，便携性限制了它屏幕尺寸的发展。

太大的屏幕，如笔记本电脑的尺寸，让信息浏览变得舒服，信息处理也更加方便，但是降低了便携性。你需要携带一个很大的包才能够装下它。而当屏幕尺寸增加时，耗电量明显增加，减少了连续续航的时间。

正是这种状况，导致了长期以来，在屏幕为4到10英寸之间的移动终端产品的缺失。

4.快速启动、关闭

快速启动是一个很微妙的体验，当你随时携带着移动终端时，你会在移动中随时遇到各种各样的环境，这些环境让你随时对移动终端进行处理。

比如你在等人的时候，你可以用手机浏览网页、回复短信，或者在微博上和朋友们互动；在客人到达时，你需要马上停止，进入到交流状态。这个时候，如果移动设备不具有良好的启动和关闭应用服务的能力，而是像你的电脑那样，需要花费很久才能启动或关闭，就很可能对客人造成不礼貌。

快速启动和关机对于省电也有好处，尤其是在屏幕较大的情况下。

快速启动和关机这种功能也许不是本质的，但它的确是一种体验优化，它能够让应用场景的切换跟着移动的状态发生变化，提高移动终端对人的适应性。

5.全网络

移动互联网的终端，自然应该是全网络的，也就是能够支持任何形式的网络，让网络接入成为一种最方便、最快捷的形式，同时最好能够以最可靠、最省钱的方式提供。

全网络是一种与时俱进的网络能力。在早期，能够支持蓝牙或者WiFi就是一种很好的网络支持。在今天，人们把对3G的支持看得很重。无论是中国移动的TD，还是中国联通的WCDMA及中国电信的EVDO，都各自有数以千万计的用户群乃至亿级的用户群，必须能够对他们都提供良好的兼容性支持。

另外，对有线网络的支持也是很必要的。在目前的情况下，有线网络还是网络点接入的主流，移动终端对这种方式的支持将能够提供较大的方便，比如在宾馆里面。

全网络还包含一种意思，即和运营商合作，通过合约的方式为用户提供终端设备。通过合约的方式为用户提供移动终端，能够让用户更加方便地获取设备，并能够享受到更加便宜的终端、更加便宜的网络服务。

有别于笔记本电脑主要依赖于早期发端的固线网络，如ADSL等，它已经是饱和的市场；也有别于手机的语音通道，后者由于屏幕的限制，难以产生较高的数据流量。较大屏幕的移动终端可以让人们更愿意消费互联网的内容，因而能够产生更大的流量。这个时候，上网的价格就很重要，同时，对于运营商而言，这种消费是具有巨大黏度的，再加上规模效应，必然会成为未来网络，诸如3G、LTE等发展的核心推动力。

6.多功能

移动终端功能越强大，自然就越有价值。这里自然有性价比的问题，类似的价格下，功能越突出越好，功能越多越好，这总是市场的客观规律。

由于芯片的功能越来越强大，移动终端的计算能力也越来越强大，因此，其发展的趋势就是功能越来越强大，功能的面越来越广。

现在，智能手机已经开始将笔记本电脑的各种功能移植到了自己的身上，而对于移动终端，这种趋势也必然越演越烈，而且会比智能手机更加具有优势。

在另外一个方面，商务上的应用，或者说行业内的应用也许更加迫切。在医疗行业，人们迫切需要移动终端解决电子病历、电子会诊等问题。在物流行业，人们迫切需要移动终端解决物流中的信息问题，如盘库、配送状态等。在保险行业，人们需要移动终端解决现场保单的计算和客户服务问题，如此种种，都表现出了对移动终端的渴求。

这样，行业性的移动终端也必然和消费性终端并行前进，并加入到移动终端革命的浪潮之中。

7.应用商城

移动终端应该是具有服务器端支持的，这体现为应用商城或内容商城等，让用户获得更加简便和直接的服务。

在当前，云计算已经成为潮流，通过无所不在的网络，移动终端能够和服务器端建立联系，获得实时信息，并对这些信息进行处理。这些信息是专有的，通常以应用的方式，如各种各样的APP出现，它们可以以客户端应用的方式下载在移动终端上，但是每个APP都是以巨大的服务器集群提供支持的。

无论是游戏，还是微博，是Facebook，还是地图应用，这些供消费者使用的应用都以信息的及时性、准确性和定制性作为中心，因此，需要在云端架构响应的体系。

对于移动终端厂商而言，这样的服务也是必须提供的。对于消费用户，这样的网络端服务可以为用户提供实时的帮助，提供一体化的体验服务，提供和移动终端特性和用户群的个性相互匹配的属性，从而方便用户获取。

因此，移动终端更具有一站式服务的特性。用户无需到浩瀚的互联网上处处搜集自己需要的信息、应用和娱乐，而是经由设备提供商整理和精心准备的通道，一揽子地获得所需要的服务。服务商能够提供的应用满足用户80%的需要。

进而，和笔记本电脑、智能手机截然不同，提供一站式服务应该是移动终端的出发点。对于专用的移动终端，毫无疑问，一站式的应用本身就是移动终端存在的价值，如各种行业应用终端等。而对于非专用的领域，一站式服务依然是本质。没有这样的一站式服务，移动终端便失去了价值。

这或许就是移动终端的本质：一站式服务的特性决定了移动终端的存在。

8.简易而高效的输入

移动终端基本是以信息消费为中心，信息生产较少。人们带着移动终端，主要是浏览、搜索信息，对信息进行适当的加工、批复。这种形式导致触摸屏成为主要操作方式。

但是，随着社交类应用、商务办公需求的急剧增加，人们对于信息回复和互动的需求越来越大。当你浏览微博时，不仅仅是为了获取信息，还需要发送信息。这样的应用随着移动终端的普及，已经变得越来越迫切了。就微博而言，你需要不断地利用碎片时间，将自己的想法、将自己身边发生的事情、将周围的景色发送出去，分享给你的粉丝。同样，你需要及时地回复你的粉丝们对你微博的评论，以进行真正的交流。

当你看到你关注的人的一些微博时，你也会参与进去，进行诸如问候、关切及讨论之类的动作，因此文字、图片和视频等的产生速度就非常重要，因为及时性的要求，因为参与者的要求等，都让速度成为一个挑战。

这样，移动终端需要把文字输入功能、图片拍摄和编辑功能、视频拍摄和编辑功能等进行整合，使之方便而快捷地应用，如微博、邮件、Facebook及企业自动化等。

手写输入因此成为一种好的选择，手写输入比触控输入更加快捷、更加自然。就内容产生而言，也能够产生更加具有原创性和整合性的内容。

在手写输入中，原笔迹输入又是一种更具有创造性的输入形式。原笔迹输入是将手写的内容以书法的形式呈现出来，它能够直观、清晰地将丰富的原创内容展现出来，比如草稿、画图、签字和标记等。它将人们的思考生动地呈现在电脑上，在各种应用之中分享，如微博、MSN、QQ、Facebook、office办公软件、电子邮件等，这是键盘输入所无法做到的体验。

原笔迹输入目前只有壹人壹本公司在推动，并已获得了市场的广泛推崇。它将成为未来与键盘输入、触控输入并存的三种输入方式之一。

语音输入也是一种研究已久的输入方式。谷歌的Voice就是用语音控制搜索的一种形式。而语音输入如果能够自动记录并很快地转换为文字，将有巨大的市场需求。一旦在工程化上突破了难关，进入了应用级，则其未来也将具有巨大的市场空间。

9.可靠的质量

作为消费电子产品，质量永远是第一位的。

质量出现问题，就像是刀伤，如果不立刻修补，产品会因为失血而死，而其他因素相对于质量问题都显得不再重要。

移动互联网终端的质量问题更加复杂，因为它涉及了更多的方面：硬件问题、操作系统、导航问题、网络问题、应用兼容性问题、应用不够丰富问题，如此种种。

诊断上述问题何者属于刀伤，何者属于扭伤，何者属于心脏病，何者属于感冒等，实在不易，也因此是企业的核心战略。

比如，续航能力就不被MID看重，MID更看重功能。而iPad则相反，它把续航能力看做是刀伤，而把功能弱看做是美人痣。事实上，iPad赢了。

10.体验为本

移动终端是专用设备，是为人们处于移动状态下提供的随身设备，因此，它具有消费电子产品的所有属性，它要求具有和人建立一种情感关系的特性，而不再是一种工具。

作为消费电子产品，它必须是和家具一样，具有审美的、个人身份的特性，因此是以人为本的，像人的服饰一样，变成拥有者的一种象征和符号。

所以，无论是设计，还是开发，都需要从用户出发来考虑产品。它在外观上、在按键的设计上、在界面上、在应用的使用流程上、在应用的布局上，等等，都必须贯彻“需求为纲、体验为本”的理念。

因此，这样的公司应该把体验团队的建设放在首位，包括产品经理、程序员、人机交互设计师、动画设计师、工业设计师和用户界面设计师等诸多角色。深入地和用户交互，深入地进行细节的模拟、验证，并贯彻在使用场景中，让人们感觉它、信赖它、喜爱它和依恋它。

下面，我们将介绍近期在移动终端发展历史中涌现出的若干里程碑式的产品，从中体验它们的优势和弱势。


第二节　MID——走入误区的移动终端

MID（Mobile Internet Device），翻译为“移动互联网设备”，这是英特尔2007年春季IDF中推出的IT新品类，其理念是将互联网放进口袋。英特尔是如此解释该品类的：

随着互联网内容的高速发展，互联网内容和接入互联网的设备呈现“螺旋式”发展，内容推动硬件设备性能提升，硬件性能的提升也为更多互联网内容的实现奠定基础。在这样的环境下，以手机接入互联网的方式已经不能满足用户的需求，而随着无线宽带网络的普及，以PC为平台的移动设备将很好地满足用户对移动互联网的访问需求。可以设想一下，用MID在WiMax网络之下，随时随地地收看Youtube上的视频是一件多么好的事情，MID要实现的就是这样的应用模式。

从具体应用上，MID设备有四大应用模式：

1）互联网功能。MID设备最主要功能在于随时随地接入互联网，并且毫无限制地进行全功能网页浏览，看新闻，上QQ、玩微博、进行电子商务购物等。

2）娱乐功能。虽然PMP、MP4以及各种PDA产品都能够提供娱乐功能，但MID设备的硬件平台将具有强大的计算功能，让用户可以在MID设备的小屏幕上自由观看各种视频、玩游戏、听音乐等。

3）位置服务。根据不同的定制方案，MID设备可以配备不同的功能模块。如当为其配备GPS模块之后，结合无线互联网，MID设备便能够获得各种实时交通信息，包括当前位置、道路状况等信息，实现更加智能化、更具实效性的导航服务。

4）商务办公。由于采用了与UMPC同样的计算平台，MID设备能够通过安装应用软件扩展其功能，因而不只是家庭用户会对MID感兴趣。安装了常用的Office办公软件后，商务人士就可以处理一般性的公务。而MID的便携性恰恰非常适合经常出差的商务人士。

英特尔介绍到，MID是一个普通消费者使用的手持3C设备，具有消费电子产品的很多要素，主要有四点。

第一，由于手持设备的运算能力有限，操作系统和应用软件不能太大、太复杂。

第二，开关机要非常快，不能太慢。

第三，操作非常简便。

第四，用户界面可以进行优化。基于它的移动性定位，MID需要配备不小于4英寸的显示屏；与此同时，为了移动性，MID的显示屏应不能超过6.5英寸。

在MID的平台操作系统方面，英特尔与微软达成了合作，微软将针对MID平台的特点开发Windows Vista的超便携平台2007版。同时，英特尔也与Linux阵营合作，开发适合MID平台的Linux系统，中科红旗与Ubuntu两个Linux系统厂商成为第一批MID平台的系统供应商。同时，英特尔与华硕、明基、仁宝、广达、Elektrobit、HTC、Inventec等知名企业组成了MID创新联盟。

MID的推出，曾经受到业界的追捧。In-Stat认为“2008是MID的元年。在进入大众市场之前，以媒体为中心的用户、职业商务用户和年轻人群成为MID的早期用户”。另外，由于移动网络环境是影响MID发展的关键因素，In-Stat认为2009年是中国移动环境的转折点。从2007年到2008年，2.75G/3G技术是MID的主要无线连接技术，并辅之以WiFi技术。从2009年开始，移动网络逐渐成熟。3G/B3G和IP无线宽带技术逐渐成熟并在MID上可以使用。根据In-Stat的乐观预测，在消费者的移动互联网需求增长、移动环境逐渐成熟和硬件平台持续改进的驱动下，到2011年中国MID市场的出货量将达到500万，2007到2011年间的年复合平均增长率（CAGR）将达到205.9%。即便是保守预测，其出货量也将达到250万台。

2008年，英特尔继续主推MID。在该年英特尔信息峰会的第一天里，倾巢出动的MID产品让所有与会者大饱眼福。本次展会上，英特尔正式发布了5款全新英特尔凌动处理器和英特尔迅驰凌动处理器技术，以及其他嵌入式计算解决方案。而在接下来的时间里，联想、华硕、明基、富士通、松下、爱国者，以及国内外几家知名的OEM、ODM厂商，均同台发布了基于英特尔凌动（Atom）处理器技术的MID产品。但是，网易科技的记者在当时就提出了疑问，这些新鲜闪亮的MID产品，真的就能改变我们的生活吗？

2009年4月8日，英特尔信息技术峰会（IDF）继续在北京开幕。会上，英特尔公司高级副总裁兼移动互联网事业部总经理阿南德隆重推荐了面向移动互联网设备（MID）的两款全新处理器及其他重大产品计划。这就是英特尔下一代基于凌动的MID平台，研发代号为Moorestown。阿南德通过现场比较演示，证明该新平台相比当前市场上的凌动平台，闲置状态的功耗降低了10多倍。

但是，到了2009年6月，据MID厂商透露，自从英特尔发布Menlow平台以来，MID（移动互联网设备）的全球销量还不到3万部，远远低于英特尔当初预期的15～20万部。据分析，如此失望的销售成绩主要还得归咎于经济大滑坡使得这种设备显得过于昂贵，同时3G应用普及缓慢也使其缺乏实用性。

2010年4月，英特尔信息技术峰会在北京国家会议中心举行，这是IDF连续第4年在中国首发。本届IDF的一大新意是，随着英特尔架构的扩展和个性化互联网的延伸，IT行业和非IT行业的合作更加紧密。包括汽车、电视、数字标牌和家用电器等在内的厂商均参加了该会。

虽然英特尔持之以恒地推动MID，但是，从一开始，业界就对MID抱着怀疑。尽管MID有不错的定位，但人们认为其市场发展进程受限于两大关键因素：移动网络环境和硬件平台性能。In-Stat指出，移动的网络环境是影响MID发展的关键因素，因为可用的无线连接将决定在MID上能运行什么类型的应用。从2007年到2008年，2.75G/3G技术是MID的主要无线连接技术，并辅之以WiFi技术。从2009年开始，移动环境逐渐成熟，3G/B3G和IP无线宽带技术逐渐成熟并在MID上可以使用。

另外就是硬件平台，X86架构阵营和ARM架构阵营都在努力制造出能够满足MID要求的专门处理器产品。但是，X86阵营最大的挑战是怎样减少功耗、尺寸和成本。

网易数码在报道IDF 2008年会时，这样写道：

在看过这些产品的展示之后，留给我们要思考的问题却有很多。MID产品究竟能否普及？MID的最终定价会是多少？MID产品到底能不能实现厂商们所希望的功能？

至少在最近的两三年内，MID产品还并不能形成气候，即便有人会购买MID产品，这部分也仅仅是商业用户，而MID产品真正实现普及——犹如现在笔记本一般的普及，除了价格因素以外，恐怕还有很多很多方面需要做。

的确，历史的发展证明了业界的推测。2009年年底，一个博客主这么分析道：

MID已显颓势。最好的MID的续航能力还不如一般的手机，充电很快，一般10几分钟搞定，但耗电也很快，看不了一部电影的片头；而且就算安了凌动其性能也撵不上上网本；论娱乐它又不及PSP和MP4；论价格它更是比上网本还贵得令人咋舌，动辄四五千甚至七八千元。虽然英特尔对MID比对上网本更加青睐，但至今销量寥寥的MID也定会脱离英特尔所谓有别于上网本、智能手机的新试验品之列。

2009年11月，在《计算机世界》上，一篇“MID：刚刚起程还是已经到了末路？”的文章写道：

与它在这届CES上的基调一致，英特尔主席Craig Barrett在展会上亲自演示了OQO model 2+这款原计划在2010年上半年以999美元的价格面市的MID。OQO model 2+搭配一个英特尔Atom处理器、一个5英寸的触摸屏和一个58键的侧滑物理键盘，能够运行Windows Vista和XP操作系统。

但是这款MID最终没有在市场上出现。OQO这家2000年在旧金山成立的公司，在2010年早些时候，model 2+还没开始销售就关门大吉了。

很少有人去思考OQO为什么会失败。Gartner公司分析师Van Baker认为，OQO产品的物理键盘对于想在上面进行长篇文档输入的用户来说太小了，而且Model 2+是作为口袋机（pocketable）来宣传的，而它6.5英寸的长度，根本塞不进普通的口袋。

“它掉进了我所说的死区，”Baker说。他认为，屏幕在5英寸至9英寸间的手持设备，在市场上不会有好的表现。

除此之外，有分析师指出，售价为999美元的OQO model 2+，小小的机身，却配置了臃肿的Windows操作系统，这无疑会令一些潜在的购买者意识到，花费同样的甚至更少的钱，他们更喜欢一个正常尺寸的Windows笔记本电脑，它的键盘的大小至少是全尺寸键盘的90%，而不是只有25%。

“399美元就可以买到一个笔记本，消费者为什么要多花几百美金去买一款用途差不多的OQO产品呢？”麻省J.Gold联合公司的首席分析师Jack Gold说，“OQO是一个产品要进行市场定位的绝好案例，同时也是一个设计者闭门造车的例子。”上述《计算机世界》对OQO产品的分析，也适合其他的MID产品。也许正是这个原因，虽然诸如联想、索尼、华硕、宏基等大品牌厂商会在诸如IDF或CES大会上推出MID产品，却很少让这些产品进入市场。在中关村在线上，我们发现，一款采用凌动Z515，操作系统为Windows XP家庭装，4.8英寸屏幕、内存512MB和8GB硬盘的MID，市场报价约为5500元。

《IT时报》记者林斐在2010年9月的一篇文章中写道：

虽然在互联网上，各种可以连接WiFi上网的MID的介绍和网店已经随处可见，但其实际销售却依然不温不火。《IT时报》记者走访多个卖场后发现，MID被市场接受仍需时日。

价格、性能、应用的数量和续航时间等诸多要素，让英特尔的MID计划举步维艰。


第三节　Kindle与电子书——小众的便携市场

对于大部分书籍来说，增加视频和动画没有任何帮助。它们只会让人们的注意力更分散，而不是更集中。不管你怎么给海明威的作品添加视频，都不可能提高阅读效果和体验。

——亚马逊CEO杰夫·贝索斯

曾经在近三年的时间里，全世界的人们都在谈论两个终端的话题，一个是iPhone，另外一个就是Kindle。就是在今天，Kindle的任何产品的变更、价格的变化也仍然是业界关注的焦点。那么Kindle究竟是什么呢？它为什么会引起世人如此之多的关注呢？

Kindle是美国亚马逊公司在2007年11月推出的电子书阅读器。它配备有6英寸的4级灰度显示屏，内置250MB内存，并可以通过SD卡进行扩容。售价为399美元，重量为290克，持握感就如同一本真正的书。它使用6英寸电子墨水技术显示屏，使观感如同阅读印刷书籍一般舒服。虽然索尼等其他厂商也曾经推出过类似阅读器，但是都不如Kindle受追捧。据说，Kindle的首批存货在5个半小时内就被一扫而空，而且直到2008年4月份，Kindle仍处于缺货状态。

Kindle受到追捧，主要有以下几点原因：

1）轻薄便携。Kindle的质量只有290克，采用6英寸的屏幕，整个设备轻巧精致（19cm×13.5cm×1.8cm），便于手持，也携带方便。

2）阅读感觉好。它采用了4级灰度的E-ink电子墨水显示屏，具有和阅读印刷书籍一样的感觉，特别适合在露天、野外和阳光下等场合下阅读。无背光，对眼睛刺激小。

3）待机时间长。在开启无线网络时，两天一充电，如果关闭了网络，电池则可续航一周，待机时间可以长达一个月，因此不再需要为充电劳神。

4）存储数量大。使用Kindle可以下载并很方便地携带许多图书，亚马逊称kindle1可保存200本图书，且在新版Kindle中可用扩展卡保存更多图书。

5）和网上书店打通。Kindle刚推出时，和kindle store配套，该商城当时提供11种报纸，8种杂志，91845本书及300个博客。所有报刊、杂志和博客都会在购买后自动下载，书籍在线购买后1分钟之内就能下载到Kindle阅读。

6）购买方便。首先，该阅读器可以实现移动网络接入。亚马逊与美国CDMA运营商Sprint Nextel合作，可使Kindle用户免费通过3G CDMA EV-DO随时随地接入网络，购买图书的网络费用则包含在电子书籍的售价之中只要通过首次验证后，订购和下载一本图书仅需一分钟左右。而购买时，实现one-click-buy，即购物账单由用户在亚马逊开设的账户支付，每次不再需要输入账号。

7）注重用户体验。Kindle在用户体验上做了大量的工作。

●Kindle存储了用户已购买的所有书籍报刊，在用户腾出空间设备损坏、丢失后，用户都可以随时免费重新下载。

●Kindle可以通过USB传输文件并进行阅读，也可以通过Email发送至Kindle个人专用邮箱进行下载，但每封邮件需要收费0.1美元。

●对于用户出国或到了一些没有EV-DO网络的地方，可以使用PC下载书籍并通过USB传输至Kindle阅读（下载在PC上的书籍是无法阅读的，必须传输到Kindle上）。

●如果用户的一个亚马逊账户下挂多个Kindle阅读器，那么每一个阅读器都能够显示下载的内容。亚马逊向用户承诺，今后用户还能将下载的Kindle电子书装到其他设备上阅读。

第二代电子书阅读器Kindle 2于2009年2月上市。Kindle 2内存为2GB，容量比第一代的256MB增大了很多，可储存超过1500本电子书，外加报纸、杂志和博客等内容。仍然和网上书店无缝衔接，让使用者预览、购买和下载，并在一分钟内下载完所需内容。

Kindle商店的书目也大大增加，达到19万本，价格多为9.99美元。报纸每月售价5.99美元至14.99美元，杂志则是每月1.25美元至3.49美元。

Kindle 2机身厚度为9毫米，比第一代薄了一半，重量只有289克。电池续航能力延长了25%。在使用无线网络的状态下，充电一次可阅读四到五天。关闭无线网络，则可连续使用两周。同时，屏幕也由4级灰度进展到16灰阶。Kindle 2带有的Whispersync（轻声同步）功能，使得它能在阅读上与Kindle 1和手机实现同步——你在手机上阅读到任何一个地方，在Kindle 2上可以接着往下看，反之亦然。

Kindle 2的推出，进一步加大了市场的优势：“虽然索尼公司的电子书阅读器eBook也已经卖出30万台，但Kindle借助亚马逊强大的图书与客户资源，无论在口碑或创造出的利润上，已经在这一领域将同行远远甩在了后面。”一位分析家说，“Kindle 2因为优良的无缝连接，将这种优势发挥得更加强大。尤其与手机包月上网不同，Kindle 2根本就全天待在网上，而且是免费的。”

2009年5月6日，亚马逊公司又公布了新版电子书阅读器Kindle DX，它采用9.7英寸显示屏，并支持横幅显示，内置PDF阅读器，且提供多至3.3GB的存储空间。售价为489美元。除了屏幕比较大以外，外形跟Kindle 2一模一样。

此时，Kindle书城的图书总量已达到28.5万本。在所有提供印刷版和电子版的图书中，Kindle的销量已经占到35%。亚马逊与培生（Pearson）、圣智（Cengage Learning）及Wiley三家教育出版集团签订协议，通过Kindle提供教科书。这三大出版集团占据美国教科书市场60%以上的市场份额。另外，还有5所大学与亚马逊建立了合作关系，并以使用新版Kindle DX为学生提供教科书。

2010年8月，亚马逊公司推出了Kindle 3阅读器，它比上一代更轻、更便携并且电量更持久。屏幕依然为6英寸，但整机缩小21%，重量比上一代轻了15%，E-Ink屏对比度优于同类产品50%，翻页速度提高了20%，电池续航能力提高，WiFi开、关情况下待机时间分别为10天和1个月，最多可存储3500本书，内置WiFi，优化了PDF阅读功能，采用全新的WebKit浏览器。Kindle继续提供免费无限制的3G无线服务，但价格有了大幅度的下降，3G版售价为189美元，纯WiFi版售价仅为139美元，折算成人民币不到1000元。

亚马逊Kindle的诞生，在业界掀起了一片惊呼。阅读的未来改变了，印刷媒体将退出这个世界，电子阅读将成为未来。

在《财富》的一篇文章中写道，大概在10年前，《连线》杂志的合伙人及商业未来的思索者凯利·克力文十分肯定地说阅读是死的。最近他已经修正了他的观点并且认为阅读即将盛行，但是以另外一种完全不同的形式出现。“它将嵌入到充满运动图像的屏幕中，就像电影中的字幕，那个时候你在阅读的同时也在观看。”克力文认为，问题的关键是媒介在不断变化。当它们融入别的媒介时，将产生新的形式。“现在，数字杂志还处于新生的状态。”

事实上，自从互联网开始普及以来，传统媒体，如广播、电视、报纸、杂志、书籍和唱片等行业就被认为是一个逐渐边缘的行业。人们通过互联网来阅读新闻，更加及时方便；通过互联网来搜索、定制和倾听音乐，更加丰富、灵活；通过互联网来阅读多媒体的杂志和内容，信息更加丰富，互动更加随意。

在这个过程中，激进的人们会认为数字化将在很长的时间内，比如10年、20年内统领一切，而稳健的人们则认为传统媒体仍然将延续发展，只是会受到一定的冲击。几乎没有人会认为，纸质媒体的势力不会受到打击。

Kindle的诞生，是对图书、报纸和杂志的直接冲击，电子版的内容有了更好的载体提供给用户，而纸质的内容由于印刷成本高、不环保、承载的内容少、检索不方便及价格贵等原因，必然将失去大量的消费者。Kindle的意义在于，将互联网诞生以来人们对信息化手段将如何冲击传统纸质媒体行业的讨论，带进了一个新的视角。

这个视角就是便携移动终端。在桌面互联网时代，人们还是固守在办公室、起居室，守着PC、笔记本电脑的屏幕阅读。当在移动状态下时，比如出差的路途中，在机场候机的时间，在聚会等人的间隙，在坐车的空当中，纸质书籍、报纸和杂志等由于轻便、易于携带，便成为人们消磨碎片时间的有效工具。所以，地铁中的报纸销量总是很大，人们进地铁车厢之前买一份报纸，半个小时后，在离开地铁站时，将报纸扔掉。

手机曾经在移动阅读中起到了很重要的作用，人们用手机小小的屏幕阅读手机报、手机新闻和浏览网页、下载图书等。由于费用便宜、获取方便，手机阅读的用户群巨大。尽管手机阅读有它明显的缺陷，比如屏幕小，每屏显示的内容少；图片不够清晰，下载速度不够快等，但是，有两个关键因素让手机阅读很普及，即手机是最便携的一种电子设备，是人们最需要的一种通信终端。其次，手机的联网功能最佳，信号覆盖面广，即使在地铁中，在移动的公共汽车上，在遥远的边疆，手机信号的覆盖性也是任何其他移动终端所无法比拟的，由此也导致了手机阅读的兴旺发达。

手机阅读的繁荣恰恰让我们知道了一个事实：性能和需求之间何者占优的问题。对于消磨碎片时间这个需求而言，性能是可以舍弃的，内容的丰富度也是可以舍弃的。举一个极端的例子，当人们在无事可做时，给人们看广告是可以接受乃至受欢迎的。《寻找心灵的导师》一书揭示了一点，人总是被需求占据的。占据是本质，占据的内容则是退而求其次的。

如此，我们便能够理解Kindle的价值。和笔记本电脑相比，它有很多不足。它是灰度屏幕的，它几乎只能看书，它只能看排版简单的书，图片和复杂的表格等对它是奢华的。而人们为了持有它，居然还要花近400美金！

但是，Kindle依然受到了人们的欢迎，并在2008年到2009年之间，成为IT业界最关注的产品，直到iPad的出现，才改变了这个传奇。

Kindle的成功是因为它满足了人们在移动状态下打发碎片时间这一迫切需求。这个市场，即移动阅读市场并不是一个新兴的市场。刚才说了，手机阅读的市场很大，但是，它屏幕小，有一定的缺陷，这给Kindle这类产品的发展留下了巨大的空间。而笔记本电脑则便携性太差，无法让人们移动阅读。

在Kindle之前，很多厂家就已经推出了电子书阅读器。其中最著名的当属索尼公司推出的iReader。iReader在市场上销量不差，在Kindle推出之前，它已经销售了30万台，但是，在亚马逊的Kindle推出之后，iReader便迅速失色，销量骤减。其中的核心差异在于，Kindle是专门为移动互联网时代而设计的，它充分地考虑了人们在移动状态下对内容的可获得性和移动状态下设备的续航性等关键属性。

专门为移动互联网设计的Kindle，把内容的可获得性放在了最主要的研究地位。它的Whisper-net，利用基于EVDO的无线宽带服务技术，让用户随时随地都可以从亚马逊的书城平台上自由而快速地浏览书籍，并购买书籍和下载正版电子书。浏览和下载内容都是免费的。这样一个生态环境对用户是彻底友好而且能够产生黏性的。

Kindle流行的另外一个原因是它的出身：具有数千万图书的亚马逊书城。基于和出版社良好的关系，亚马逊陆续丰富这些书籍的电子版本，从起步时候的9万本，逐步丰富，到目前已经超过50万本，而且这些书籍基本上是畅销书籍，价格也基本定位在9.99美元，这个价格相当于纸质书籍的1/3，甚至更少。有了这些，亚马逊就可以在内容上盖过其他的移动终端，进而扩大业务规模。

所以，我们不奇怪Kindle会成功，因为它具有专用移动互联网终端的关键特性：轻便便携、省电节能、随时随地上网、功能明确，用户体验绝佳，质量可靠，更有丰富的内容商城作为支持，可以将其看做是移动互联网终端的早期代表作，也是诞生iPad的最重要的启发者。

在iPad出来之后，人们纷纷将iPad和Kindle进行比较。对此，笔者一直认为，以Kindle、汉王电子书为代表的电子书阅读器是一种专用的移动互联网终端，它针对的是一个小众而专有的用户，市场总的价值是有限的，用户群也是有限的，和iPad、E人E本这类全功能移动互联网终端相比，硬件的市场空间相差在100倍以上。

在Kindle 3推出之后不久的2010年9月，巴克莱资本（Barclays Capital）分析师道格拉斯·安穆斯（Douglas Anmuth）表示，本年度亚马逊Kindle电子书阅读器的销量预计将达500万台。他指出，亚马逊的成功，不仅得益于这款大受欢迎的电子书阅读器的全新设计，更得益于它的低廉价格。安穆斯预计，Kindle的销量将在未来两年中增长一倍以上，到2012年可能达到1150万台。相比之下，iPad在2012年预计可以销售5000万台。而且，届时平板电脑市场将全面兴起，销量将超过1亿台，其平均售价也是Kindle的2倍到3倍以上。

就商业模式而言，Kindle的发展已经开始向内容平台化方向衍生。巴克莱资本的安穆斯认为，Kindle创造了一种“分叉”市场，使价格低廉、针对细分市场的产品能与高端、多用途的产品并存。因此，尽管有分析师认为消费者只会选择一种电子阅读器产品，但Kindle却出现在各个市场，甚至侵入iPad等平板电脑的领地。这样，即使Kindle的硬件销售并不尽如人意，亚马逊仍能从iPad的销售中获利，因为Kindle软件仍是该款设备上最为流行的应用之一。此外，Kindle软件还可用于包括RIM平板电脑PlayBook在内的其他许多平台。这些平台上的硬件用户将通过Kindle软件方便而快捷地购买内容，从而为亚马逊创造更大的收入和更丰富的利润。


第四节　iPhone——改变世界的开始

“iPhone比市场上的其他任何移动电话整整领先了5年，手指是我们与生俱来的终极定点设备，而iPhone利用它们创造了自鼠标以来最具创新意义的用户界面。拥有一部iPhone，等于同时拥有3G电话加iPod加Internet。”

——某国内运营商高层

进入21世纪，IT世界突然成了苹果公司史蒂夫·乔布斯的表演舞台，史蒂夫·乔布斯连续推出了几个领域的产品：iPod、iTunes、iPhone和iPad等，都深深地改变了IT世界，改变了人们的生活方式。历史上，也许除了爱迪生之外，从来没有其他人能够这样深入地改变产业格局，进而改变人们的生活。

iPhone是2007年1月9日苹果在其Macworld大会上向全世界推出的第一款苹果手机。该年6月，第一代iPhone上市，它配备3.5英寸高分辨率液晶屏、4GB存储空间和200万像素摄像头，机身整体只有11.6mm厚。机身提供了3.5mm耳机、MIC及iPod机身接口，并且设计了外置扬声器。iPhone当年销量接近140万部。

iPhone突破性地将移动电话、可触摸宽屏iPod、具有桌面级电子邮件/网页浏览/搜索和地图功能等的移动互联网设备这三种产品融为一体，使之成为历史上令人耳目一新的新智能手机，它重新定义了移动电话的功能。iPhone引入了基于多触点显示屏和全新定义的用户界面，让用户用手指即可控制iPhone。下面谈谈iPhone的特点。

1）轻薄时尚的外观。iPhone首先是一款外观令人惊艳的手机，时尚、炫酷又不失优雅的潮流外观令人为之倾倒。iPhone直板内置天线，时尚简洁；小巧轻盈的外壳下却拥有3.5英寸显示屏；手机厚度仅有11.6毫米，重量也只有135克，拿在手上可谓轻薄。

2）多点触控。iPhone内建3.5英寸超大触控屏幕，抛弃了实体键盘的设计，而是采用Multi-touch操控方式，用使用者可以同时用左右手操作触控屏幕，使用者可以用两手同时操作软件QWERTY键盘，在浏览图片时，只要用两只手指点在图片上向外拉，就可以将图片放大。

3）内置iPod功能。苹果继承了iPod的优点，将iPod与iPhone完美整合。手机内置iTunes软件，界面与电脑上的iTunes几乎如出一辙，使用习惯也完全相同，只要利用iTunes将歌曲与影片传输到手机上后，就可直接聆听或观赏。令人惊奇的是，iPhone内置了重力感应功能，只要将手机旋转，系统会自动将屏幕显示内容旋转90度，方便使用者浏览图片或欣赏电影。

4）内置WiFi上网。iPhone支持无线网路（WiFi 802.11b/g），可以通过无线网络上网。手机内置了Mac OSX上的浏览器Safari和Email客户端，可完整地显示网页、收发邮件。同时，它把PC与Mac中的书签与手机同步，方便人们个性化的浏览。iPhone还内置了Google Map与Widgets。前者可显示世界主要城市的街道与卫星图，并可规划路线。Widgets则是桌面应用的快捷管理，可连上网络获取股票、天气等信息。和雅虎合作为iPhone雅虎免费提供Push Mail服务。iPhone还预置了YouTube，方便人们浏览视频。

对于这种革命性的变化，业内也是有质疑的。国内一位观察家曾认为，iPhone没有成功的机会。他的理由是：

1）纯手触的新Touch方式，是一种新体验。但是完全不提供物理按键，岂不是不方便？

2）手机电池不能更换，没有备用电池。对于iPhone这种大屏，电池很不耐用。然而，iPhone采用了内置电池，只能充电400次左右，不行的话还需要有偿更换。

3）手机摄像头的像素太低。在500万像素的摄像头已经普及、800万像素的摄像头已经出现的大潮下，iPhone居然采用200万像素，不符合其个性时尚的品牌。

4）作为手机，居然让手机的基本性能与功能都很弱。iPhone中跟手机没关的东西它是样样精彩，跟手机有关的东西它是样样添堵。首先是没有彩信，然后是没有cmwap，如此种种。

他列举的这些事情都是事实。第一代的苹果iPhone由于内置相机像素过低，只支持5小时通话，没有扩展插槽，不支持3G，电池为内置等问题，导致媒体纷纷抨击指责甚至预言苹果iPhone将死。为此，苹果加大了产品推进速度。

2008年2月4日，苹果公司推出16GB版iPhone，售价为499美元。2008年7月11日，苹果公司推出iPhone 3G，8GB版售价为199美元，16GB版售价为299美元。不久，苹果推出了应用商城AppStore，由此开创了一个崭新的“硬件+应用”的模式。

上市头三天，iPhone 3G售出100万部。2008年iPhone的总销量为1160万部，并以8%的市场占有率列智能手机企业第三名。

2009年6月8日，苹果公司在该年的苹果全球开发者大会上发布了iPhone 3GS, S代表速度Speed，这意味着新产品iPhone 3GS将拥有更强的运算速度，实际程序的运行速度比之前提升了两倍多。其他重要提升还有：300万像素的摄像头可支持自动对焦，支持彩信、手机全局搜索，支持复制和粘贴功能，支持蓝牙点对点的文件传输，支持转发短信、流媒体文件的浏览等。16GB和32GB两个版本的签约售价分别是199美元和299美元。

2009年，iPhone的总销量为2070万部，再创新高。

2010年6月7日，在本年的全球开发者大会（WWDC 2010）上，苹果公司正式推出了第四代产品iPhone 4。

相比前三代iPhone产品，iPhone 4的外观设计做了重大改变：全新设计的边框结构取代了之前的弧线设计，变得更加棱角分明，金属元素突出，并且音量调节和扬声器、麦克风都做出了相应的改变。

iPhone 4配备了500万像素摄像头，具有LED补光灯辅助，支持720P视频拍摄，多媒体功能提升显著。iPhone 4的屏幕尺寸与之前三代产品一致，但其分辨率高达960×640像素（前三代为480像素×320像素），提升了4倍。

iPhone 4采用苹果A4处理器，主频可达到1GHz，运行速度获得再度提高。与3G版iPad一样，iPhone 4采用Micro SIM卡。在电池续航方面，iPhone 4支持7小时3G通话、6小时3G网络浏览、10小时WiFi浏览、10小时视频播放、40小时音乐播放，同时理论上的待机时间长达300小时。

在操作系统方面，苹果宣布iPhone OS 4.0正式更名为iOS4，它支持多任务处理等功能，并首次引进了Bing搜索引擎，用户可以在三种搜索引擎上自由选择。iphone4的售价不算高，在美国两年的签约售价分别为：16GB容量版本199美元（约合1400元人民币），32GB容量版本299美元（约合2100元人民币）。

2010年前两个季度，iPhone共销售1750万部，预计2010年全年的总销量将达到4000万部。据2010年9月底的消息，苹果iPhone手机获得了美国第二大智能手机市场份额，占据了欧洲近1/5的智能手机市场。comScore公司的该报告称在2010年5月至7月的3个月中，苹果iPhone在欧洲的市场份额达到了19.2%，其中iPhone 4手机在很大程度上刺激了苹果市场份额的扩张。

Gartner公司的报告指出，苹果iOS的市场占有率仍然会在未来的几年内持续上涨，但是在2014年左右会出现首次下滑，苹果在全球智能手机的占有率将保持在15%左右，成为世界第三大操作系统。

不仅如此，iPhone还是历史上最赚钱的手机。从单机成本而言，2010年iSuppli的报告显示，一部售价600美元的iPhone 4的总成本仅为187.51美元，毛利率高达60%以上。

就行业而言，据美国投资公司Sanford C.Bernstein分析师托尼·萨克纳吉（Toni Sacconaghi）2009年的报告指出，尽管苹果iPhone的营业收入只占手机市场总额的8%，但其利润却占市场总额的32%。

这么高的利润率得益于iPhone具有其他传统手机企业完全不同的商业模式，一方面，iPhone裸机价格就比其他手机产品要高许多，如果根据手机企业的手机平均价格进行比较，则苹果iPhone的价格约为550欧元，而根据诺基亚和索爱的最新财报，它们手机的平均售价分别仅为62欧元和122欧元。同时，销售硬件的零配件等也是高额的利润来源。

除了靠硬件终端获利之外，iPhone还可以通过与运营商的收入分成获得源源不断的持续性收入，而这部分收入在不增加任何成本的前提下，为苹果贡献了大量利润。根据苹果的商业模式，如果属于与运营商分成的iPhone，其售价最少也有99美元，容量高的版本则分别有199美元和299美元。如果是单纯购买iPhone硬件终端本身，则以最新版的iPhone 3GS为例，其裸机的售价是599美元，与诺基亚最高端的N97上市价格550欧元相当。

iPhone的另外一个优势是应用商城。苹果自2008年6月随iPhone 3G推出应用商城时，苹果应用程序商店的程序的数目约3000个。一年之后的2009年6月19日，iPhone 3GS上市时，苹果应用程序商店程序的数量则达到了10万个。2010年6月24日，iPhone 4闪亮登场时，其应用程序商店程序的数量已经达到了20万个。

诺基亚前高管、畅销书作家汤米·霍宁在2010年6月时撰文，对苹果iPhone应用商店的历史和现状进行了深度分析。根据他的统计，苹果的应用商城2008年的总下载量为6亿次，总收入为1.72亿美元。2009年总下载量为24亿次，总收入为6.86亿美元。2010年上半年的总下载量为20亿次，总收入为5.42亿美元。

也即iPhone应用商店的总收入为14亿美元，用这一数字除以过去两年内50亿次的总下载量，便会得出平均每次应用下载所产生的收入为0.29美元，这其中既包括收费应用也包括免费应用。在苹果抽取30%的分成后，开发者从终端付费用户那里靠所有收费和免费应用的下载获得的平均收入为每次0.20美元。

毫无疑问，iPhone是手机历史上最成功的智能手机，它在手机市场显得已经强敌如云、竞争十分激烈的状况下强势进入，不仅取得了骄人的战绩，更改变了业界生存的状态和方式。经由iPhone教育和培训起来的用户，对手机变得挑剔，对手机的操控方式明显地偏爱，多点触控已经成为我们生活中的重要体验，整个手机行业都为之发生改变，进而，触控的概念延伸发展到其他行业，被迅速普及开来。

iPhone为什么会如此成功呢？从用户的角度，很多人都会认为，iPhone从早期手机的功能的角度来看，并不是优秀的手机。但是，它给用户带来的体验却是令人惊艳的，比如经典雅致的外观、多点触控的操作，比如大而细腻的屏幕、漂亮绚丽的交互界面及苹果教主般的号召力品牌。而更加令人印象深刻的则是其应用商城。

根据业界整理，它的应用商城的运营模式是：

全球的应用商城按照区域和货币分成7个大区，个人或者小团队可申请开发者账户，开发者向苹果提交自己开发的软件，苹果有一支专业的测试团队进行把关。除了涉及改变苹果核心平台内容的软件之外，大部分的软件都能够通过测试在应用商城上发布，其中比较受欢迎的软件就会放在推荐位置上，而且还设置一些分类的排行榜。软件产品主要由开发者自己定价，苹果与开发者按三七分成。当开发者在某个大区所有软件的收入超过250美元之后，苹果就开始与开发者结算收入。应用商城对为其开发软件的人和公司来者不拒，完全开放API。而且，由于苹果只有三款手机，而且屏幕尺寸完全统一。苹果给这些ISV的修改权限也很高，所以，开发者开发起来既简单又方便。

如今，苹果的应用商城模式得到业界的大力推崇，并被普遍效仿。苹果也以神奇的APP应用作为吸引用户购买其产品的重要砝码。

2009年10月，我们看到一则消息说，将iPhone变身为车钥匙！据报道，Viper SmartStart推出了一款免费的iPhone软件，它用来配合安装在汽车中的Viper SmartStart硬件模块，使用者可以使用iPhone控制车门的开关、汽车的启动和警报器的控制等。而且它控制的范围是无限的，它不是通过Wifi等来控制，而是通过电话网络来控制。

类似的神奇应用让用户更愿意购买iPhone，同时，用户的黏度又增加了开发者的兴趣。据2010年8月份市场调查公司尼尔森对4千多名智能手机用户的调查显示，每个用户平均在其智能手机上安装了27项应用程序，而iPhone用户平均每部都安装了40项，Android和黑莓用户平均分别安装了25项和14项。在所有的应用中，最流行的是游戏，而天气、地图/导航和社交网络应用程序等也颇受欢迎。Facebook是iPhone、Android、黑莓和Windows Mobile手机上最为流行的应用程序。

这样的模式也受到了投资界的高度认可。

2009年年底，美国摩根士丹利公司在其发布的《移动互联网报告》中，对苹果公司及iPhone的成功大加赞赏，称苹果凭借iPhone在移动互联网竞争中领先了三到五年。报告认为，苹果沿袭了其在个人电脑领域的“封闭生态系统”经验，其iTunes、iPhone和iPod Touch生态系统处在这个新技术周期的前沿，并借此在移动互联网时代获得了成功。

报告指出，苹果在移动互联网的地位，很像早期的平台领导者，原因是他们控制了软件和硬件，并要求用户通过一系列移动设备，通过iTunes访问各种基于互联网的娱乐和应用，并为之付费。苹果和RIM公司的经验都已经证明，拥有包括操作系统和硬件在内的生态系统对于成功是十分关键的。

报告相信，苹果在未来几年内仍将在高端手机市场占据优势，而iPhone和iPod Touch代表了全新的移动计算应用模式。

在惠普工作的原Palm Pre设计师斯基尔曼称，在美国这个补贴盛行的国家，设备商如果不在高端市场获得成功，则将会失败，因为这个市场只能容下5家厂商。未来手机应必备四大元素：高质量的硬件、云服务、丰富友好的用户界面和开发人员的支持，失去其中一点，就会死掉。

显然，iPhone的成功正因为不是从传统的成功手机的概念角度出发，它从一开始就定位自己为移动互联网终端，把应用、网络和体验放在第一位，而宁愿牺牲一些性能，由此在移动互联网时代，取得了越来越显著的成功。


第四章　万事俱备——移动互联网革命悄然而至

移动互联网是一个巨大的市场，它将深远地影响人类的经济、文化和生活。多年来，电信运营商、芯片提供商、操作系统供应商、终端制造商及应用和内容提供商等都在布局，并不断地尝试各种方法。如前两章所述，微软、英特尔、ARM、谷歌和苹果等公司都投入了巨资，各种概念、产品层出不穷，但是一直没有真正开花。

直到2010年，移动互联网的革命才算真正启动。其中的核心原因是，在业界多年坚韧不拔的努力下，条件和环境逐渐成熟网络基础基本建立，满足移动互联网的终端初步达到了应用级别，云计算已经为终端提供了技术平台，诸如Facebook等丰富的应用已经为用户提供了充分的黏度。因此，万事俱备，只争朝夕的时代到了！


 第一节　3G、4G——畅通无阻的宽带网络

人们在桌面互联网时代，已经享受到高速的宽带网络，无论是听音乐、看视频，还是视频通话、玩大型网络交互游戏，带宽都不再是关键的瓶颈，而企业信息化的应用也不再受到带宽的约束。高达数百兆、数G的接入，让网络的数据传输通畅自如。包月的价格让用户不再担心流量产生的费用问题，基本稳定的带宽让网络变得可靠。

所有这些因素，使得桌面互联网的用户得到巨大的发展。据2010年7月15日中国互联网络信息中心（CNNIC）发布的《第26次中国互联网络发展状况统计报告》显示，截至2010年6月，我国网民规模达4.2亿人，互联网普及率持续上升至31.8%；手机网民达到2.77亿人，增幅为18.6%。

移动互联网的发展也有了明显的进步。2009年1月，工信部正式为3G发牌，中国移动、中国电信和中国联通由此拉开了3G建设与运营的大幕。

在2009年，三家基础电信企业为完成3G网络建设直接投资1609亿元，建设规模超过十多年来累计规模的一半，开创了全球电信发展史上建设规模最大、建设速度最快的新纪录。到该年年底，中国移动声称3G用户数超过500万，中国联通公布的数据是274万，而中国电信的3G用户也不少于500万。三家3G用户总数迈上了千万级别，为1325万户。而到2010年6月，3G用户总数达到2520万户，三家运营商新发展了1195万户3G用户，接近2009年全年的水平。但是，这个数据只达到了预期目标的一半，中国3G的发展并不尽如人意。

客观上，3G的网络状况影响了用户数的发展。尽管三大运营商在全国全面进行网络铺设和建设，但由于覆盖面不够、信号不够稳定、速度没有明显提升且资费过高等因素，让用户无法大面积买单，也因此限制了移动终端的发展。而2G和2.5G由于其信号稳定和覆盖面良好，依然吸引着大众用户。

从技术上看，3G系统的核心业务是手机数据业务，核心技术是CDMA技术（码分多址扩频技术）。无论是WCDMA 3G、TD SCDMA，还是CDMA EVDO，这三个主要的3G标准都选用了CDMA技术，其最主要的原因是CDMA技术的抗干扰性强、保密性好，而且复用能力强。

但是，CDMA技术并不符合大宽带移动通信的要求，在加入HSPA服务之前，它本质上是一种蜂窝移动通信网，其速度很难达到设计的理想2Mb/s。即使在现在，3G的下行速度最高也是7.2Mb/s，除以8的话，是900Kb/s，这个速度还称不上是真正的宽带。同时，它在支持IP数据业务时频谱效率低，其面向连接固定带宽的结构不适应突发式IP数据业务的需求，或者说，它对移动状态下的宽带的支持是受限的。

这样，3G就无法真正满足人们对高速移动互联网的期望，即随时随地移动上网，移动状态下支持视频电话、手机电视等。在3G时代，这些功能固然能够实现，但它和人们已经习惯了的固网的体验、电视的体验，尚有很大的差距。尤其是当3G用户量剧增时，3G网络就很难满足人们的体验要求了。

为此，3GPP（第三代合作伙伴计划，它是一个成立于1998年12月的标准化机构）致力于LTE（Long Term Evolution，长期演进技术）的技术研究。其基本思想是采用过去为3G或4G开发的技术来发展LTE，使用3G频段占有宽带无线接入市场。LTE采用OFDM和MIMO作为其无线网络演进的唯一标准，其核心是高速：在20MHz频谱带宽下，能够提供下行326Mb/s、上行86Mb/s的峰值速率。因此，相对于目前3G网络的容量和速度，LTE是它的100余倍，且延迟性更低。

在这样的带宽和效率下，无线应用将真正地发挥作用。富媒体（高清的视频、多媒体、互动图书及游戏等）这些在电视、台式电脑级的体验将出现在移动互联网上，原来仅限于在小型机中实施的计算工作将能够在移动中进行，地图式的导航、社交网络的多媒体的出现将会使人们爱不释手。这样的应用体验，才是杀手级的，才会迅速推动移动互联网的应用。

因此，中国移动、中国电信和中国联通三大运营商都在全力向LTE进发，中国移动在世博会期间搭建的上海TD-LTE演示网可支持24路高清视频的同时传输，对于单终端用户而言，移动高清视频点播的下行速率可达到28Mb/s，上行速率可达到14Mb/s；在小区范围内，下行速率可达到70Mb/s，上行速率可达到25Mb/s。

全球主流运营商，包括Verizon、NTT DoCoMo等也都在积极部署LTE。ABI公司2010年的最新研究报告显示，全球共有132家运营商正在测试LTE试验网或计划推出商用网。这些运营商分布在美国、澳大利亚、日本、中国、意大利和法国等48个国家。业界普遍认为，LTE大规模商用将在2011年。2010年8月份，NTT DoCoMo在东京进行LTE大规模商用前的试运行，并计划在2010年年底前正式商用。而美国Verizon无线公司的LTE商用网将在2010年年底推出，同时，考虑到用户体验与业务，Verizon计划在2011年推出LTE手机。

与此同时，全球无线城市的建设如火如荼。基于WiFi-Mesh、WiMAX技术的无线宽带网络具有高带宽、低成本、灵活方便的优势，其能够让城市进入彻底的移动互联网环境中。目前，全世界已经有1000多个城市在全力推动“城市无线化”。例如，北美洲的华盛顿、纽约，欧洲的伦敦、阿姆斯特丹、汉堡，澳大利亚的珀斯、新西兰的惠灵顿，亚洲的北京、上海、佛山、中国香港、中国台湾等地。市场研究机构ABI发布的报告预测，2010年全球城市无线区域网络的覆盖面积将超过32.5万平方公里。

因此，一个宽带无线的时代即将全面到来。


第二节　低功耗的CPU——让便携成为可能

移动互联网终端的主要特性是便携。满足便携要求的终端应该在体积上足够小，在电池续航能力上足够好，当然，还必须有足够的运算能力。由此，CPU处理器的要素最为重要。

处理器领域的核心提供商有两个：英特尔长期主导着性能运算，而ARM架构的芯片商们则以低功耗著称，双方原本井水不犯河水。英特尔在桌面PC和笔记本市场，乃至更高端的PC服务器领域如鱼得水，占据80%以上的市场份额。而ARM则在嵌入式市场包括手机芯片市场上春风得意，占据了80%以上的市场份额。

对于移动互联网终端这个巨大的市场，双方多年来都是觊觎已久，积极布局。英特尔率先发起MID之战，试图进入4到6英寸电脑的市场。继而8到10英寸的上网本的推出赢得一片喝彩。但是，这两类产品都是不成熟的，主要原因就是价格和功耗。

在英特尔积极进军移动互联网市场的同时，ARM也没有闲着，他们早就布局CMC（互连移动计算）的概念，把它作为智能手机的自然发展之路，在MID（移动互联网设备）被业界叫得很自然之后，他们也就不再坚持，把CMC的概念合并到了MID之中。

ARM在坚持智能手机的发展中，逐步把芯片的性能提高了起来，在2008年左右，双方突然发现彼此进入了短兵相接的局面。

智能手机市场一直是ARM的天下，手机市场目前一年有12亿部的销量，这远远高于桌面PC和笔记本的出货量。而智能手机的出货量则在急剧增长，2009年的出货量约为1.65亿，预计在5年以后，智能手机的市场将超过其他手机，占据主流。因此，ARM的市场将越来越大。于是，英特尔迫不及待地想挤进去。

还没有等到英特尔挤进智能手机市场，ARM发现它的芯片的性能已经够好了，能够进入上网本的市场了，尤其是对于进入MID市场，它发现自己已经能胜任了。英特尔突然发现后院要起火了。

最着急的当属那些设备的制造厂商，无论是来自PC方面的，还是来自智能手机方面的，大家都在时刻关注着这两家芯片的进展。对这两个阵营而言，智能手机和笔记本电脑之间的产品空间将是一块处女地，市场巨大，充满了诱惑，同时也是他们未来生存发展的真正空间。

众所周知，英特尔将凌动（Atom）作为它占据移动终端市场的核心策略，它深知自己的弱点，即体积大、散热不够理想、耗电严重。而ARM却在这个方面具有明显优势。它的体积只有凌动的几分之一，散热良好，耗电性小，而且更好的消息是，它的价格也是ATOM的几分之一，乃至更低。在性能方面，按照英特尔的摩尔定律，芯片性能的发展速度是可以期待的。

在2009年开始，ARM芯片的性能已经有了巨大进步，而英特尔在功耗方面据说也取得了巨大进步，于是业界就进行了若干对比。

对比的处理器分别是ARM 1136处理器和Atom Z530，英特尔认为Atom处理器性能是ARM处理器的两倍，而ARM则认为它们的Coretex-A8处理器的性能比Atom处理器还要好一些。测试者对比了双方在网页渲染方面的性能，结论是，ARM 1136处理器比Atom Z530处理器（1.6GHz）性能要好很多，虽然ARM 1136处理器的主频只有400MHz。

在功耗方面的测试数据显示，Coretex-A8处理器在各种状态下的功耗表现都要比Atom好上很多。其中，功耗方面约差23倍。Atom在运算视频时，温度居然会高至70度。

在国内名博王艳辉的博客中，他列举了用ARM的Cortex-A8和英特尔的Atom 800之间的若干对比，引用如下：

ARM与Atom处理器性能对比。如果说基于ARM 11的处理器在运行ford web site软件时与Atom 800MHz处理器差距还算较大（4倍）的话，那么Coretex-A8的性能已经与运行在1.6GHz的Atom Z530相当甚至更好一些。如果说ARM 9处理器运行在智能手机上尚且不错，那么国内有些公司基于ARM 9开发上网本则显得性能较差，为了消费者良好的使用体验，建议国内处理器厂商考虑ARM 11或A8处理器。

运行ibench-WEB page Loading时Atom与A8的对比。运行在550MHz的A8处理器相对Atom 800MHz处理器略差，不过如果采用相同的运行频率，A8显然要好过Atom处理器。

综上所述，A8处理器与Atom处理器在性能方面相当，虽然不能与英特尔电脑处理器相比，但基本上二者都可以满足消费者对Web、E-mail等基本的使用需求。

ARM与Atom的功耗比较。如果说ARM处理器在性能方面与Atom处理器相当，那么在功耗方面显然更胜一筹，休眠状态下A8处理器的功耗是Atom的1%，正常工作状态下Atom功耗比A8大18倍。如果说处于休眠状态时使用1400 mAh电池且只考虑CPU功耗的话，ARM可以运行数周，Atom则只能运行0.8天。如果正常使用，Atom可以运行0.4天，A8却可以运行6.9天，对于定位移动使用的上网本，ARM在功耗上的优势显然是Atom无法相比的。

诚然，英特尔也许并不同意上述对比，但类似的功耗对比还是能够让我们大致了解到，低功耗、性能基本足够的ARM芯片的上市，的确加速了移动终端革命的爆发。

苹果的iPad是全球移动终端革命的爆发点，而iPad最令人喜爱的特性就是其令人惊讶的电池续航能力，使用25W的电池，其电池连续使用寿命可以达到10小时以上。它采用的A4处理器就是基于ARM架构的，为此，苹果专门收购了设计公司Intrinsity和PA Semi公司，以改善处理器的性能及功耗。

UBM TechInsights公司对iPad的功耗专门进行了深度分析：

通过执行功能性测试和功耗测量，我们发现了iPad的更多功耗特性。LCD模块功耗约在1W至3.5W之间，具体取决于液晶面板的亮度。网页浏览器是iPad的典型应用之一，当运行在中等屏幕亮度时，其功耗稍大于2W。

结合测量结果和交叉引用数字可以发现，iPad主板的功耗约为1W。假设50%至80%的主板功耗是由A4处理器造成的，我们认为在使用WiFi连接进行网页浏览时，A4处理器的功耗在500mW至800mW之间。

在播放音乐或视频等功能时，如果LCD屏幕设置在最小亮度，则iPad的功耗在1.5W至1.7W之间。在去掉LCD功耗的情况下，主板功耗在450mW至650mW之间。再次假设CPU功耗占整体功耗的50%至80%，那么A4的功耗估计在250mW至520mW之间。

总之，上述数字反映了该产品高效的CPU设计，这与那些采用先进工艺节点、在关键路径优化方面有所创新的基于ARM的类似设备所公开的指标一致。不过，苹果是首家向市场推出这种等级产品的公司。

目前，基于ARM架构设计芯片的著名公司有：高通、英伟达、德州仪器、飞思卡尔、三星、马维尔等。每家公司的芯片都各有特点，并针对不同的方面做了优化。

从目前的情况看，尽管如此，制造商仍然会推出少量基于Atom处理器和预装Windows系统的型号。但由于与ARM处理器相比，英特尔的CPU在价格、功耗和温度上仍处于劣势，因此大部分平板电脑制造商都倾向于采用ARM处理器与Android系统结合的平台。

英特尔也在继续改进其功耗。英特尔首席技术官Justin Rattner于2010年8月表示，该公司面向智能手机、掌上设备的下一代Atom处理器不仅性能优于现有的ARM架构芯片，而且在功耗表现上也将赶上ARM的步伐。他在采访中称：“目前我们的Moorestown处理器在待机功耗上已经和ARM芯片持平，而下一代Medfield则会在工作状态功耗方面赶上竞争对手。我预计，在那之后我们就会和他们拉开差距，因为我们拥有根本性的技术优势。”

显然，低功耗将是决定移动终端成败的最关键因素之一。


第三节　适合的操作系统——为移动互联网而生

阻碍移动互联网革命更早发生的另外一个重要因素是缺乏合适的操作系统。

长期以来，在PC、笔记本电脑、上网本和MID等产品中，操作系统由微软占据垄断地位，其他除了苹果自有的操作系统外，开源的Linux不成气候，而微软的Windows操作系统和英特尔一样，坚持走功能路线，无法在较低性能的CPU上运行流畅。而微软针对智能手机提供的操作系统Windows Mobile本来有一定的地位，但是因为改进缓慢、收费较高、过于复杂，在手机制造厂商中应者寥寥。

在手机操作系统中，Symbian系统一直为诺基亚把持，而随着智能手机市场的转型，Symbian系统已经显现出越来越明显的颓势，连带着诺基亚在智能手机市场上也备受诟病。在Windows Mobile之外的其他智能手机操作系统则都是软硬件一体的，如iPhone的iOS，黑莓的Blackberry OS，都是不开放的。

正是由于这个原因，才导致智能手机市场发展缓慢，被苹果和黑莓两家攻城拔寨，所向披靡，抢占了世界手机市场过半的利润。

但随着Android操作系统的问世，智能手机市场由此发生了剧化。iPhone和黑莓的市场和利润受到了极大的挤压，智能手机的价格也急剧下降，并因此迅速普及。

所以说，是Wintel联盟成就了苹果今日的辉煌，让他们的产品毫无竞争对手。

现在，CPU有了ARM，操作系统有了Android，世界变化了，移动终端的革命爆发了。

Android系统之所以受到热捧，最重要的原因是，对于第三方智能手机厂商、移动终端厂商而言，市场上仅仅有一款Windows Mobile操作系统可以采用，而这款操作系统在功耗、应用支持、设计理念和价格等上都严重落后于时代。再这样下去，全世界的智能手机厂商都会消失，一如索爱，一如摩托罗拉等的命运。

这一个理由就够了，Android系统开放给所有的智能手机厂商，开放给所有的硬件厂商。所以，无论厂商规模有多大，无论厂商做的是智能手机，还是平板电脑，还是上网本，还是移动互联网终端，乃至电子书、MP4、GPS、数码相框等，都可以使用Android系统，这是你自己的自由，而且它是免费的。

人们也该感到幸运，Android系统更新的速度很快。在2009年的Android 1.5、Android 1.6时代，人们还是绝望的，采用者几乎是饮鸩止渴型的，知其不可为而为之。但是到了2010年，随着Android 2.1的推出，人们发现，成熟的并可以提供成熟产品应用的操作系统出现了，它已经在某种程度上具有了超越苹果类似产品的性能和特性了。

这样，ARM+Android组成了一个双A架构。其实是3A架构，因为Android还有一个Market应用商城，这个商城足以和苹果的App Store且相抗衡，它让全世界的生产商们使用和选择，里面的应用价格便宜、功能良好、改进迅速，苹果应用商城中那些能够炫耀的应用，这里也都有。

所以，Android疯了。Android现在一天新增20万用户，这些用户是通过Gmail邮箱激活的用户。我们必须记得，这个数字其实没有价值，因为它增长的速度太快了。在2010年的5月时，它一天新增10万；6月份，它一天新增16万。另外，我们需要注意，这些用户数是指谷歌激活的数量，因此，大量实际的用户并没有计算进去，比如像中国移动的Ophone、联想的乐phone和E人E本用户等都未被计算在里面。

对此，苹果的乔布斯很不服气，他在2010年9月份出了一个针锋相对的数据：苹果每月的激活用户数是23万。但是，这个数据包括了续费用户。

在全球智能手机市场排行上，基于Android系统的手机数量越来越多。2010年第二季度的数据表明，位列前四的依次是诺基亚、黑莓、Android及苹果。不过，诺基亚虽然仍位列第一，但其38%的市场份额低于一季度的44%，形势继续不容乐观，尤其是一直扮演追赶角色的Android设备在2010第二季度的市场份额是18%，出货量同比激增886%，在美国本土更是一举超过苹果公司的iPhone，占据了美国市场第一的位置。

据资讯网站Neowin在2010年9月的统计显示，谷歌Android平台用户在整合移动流量中所占比例呈现逐级上升趋势。Android在北美地区的流量比例为，从一年前的8%增加到25%，而苹果iOS则从一年前的65%降到56%。此前，2010年4月份AdMob的数据显示，Android的流量在美国市场超过了苹果iPhone，份额为46%，苹果iPhone的份额为39%，RIM软件流量份额排名第三，只有7%，Palm的webOS流量份额为3%。

在应用商城方面，Android商城的发展速度也是惊人的。在2009年年底，该商城仅有不到2万个应用，而到了2010年7月份，据数据分析服务提供商AndroLib发布的最新数据显示，谷歌Android Market应用商店在上线将近两年之后，应用下载次数突破了10亿次大关，但仍然远远落后于下载次数已达50亿次的苹果应用商店App Store。苹果App Store应用数量为22.5万款。而7月份前半月，Android Market应用商店新增游戏和应用共计10847款，超过了2010年4月份新增的应用数量总和，也达到了6月份1.5288万款新增应用数量的三分之二。事实上，根据2010年9月份的数据，Android Market应用商店的应用已经达到了14万款。

显然，Android的诞生和迅速发展是移动互联网革命爆发最重要的基础之一。


第四节　云计算——随时随地的计算与数据同步

数以亿计的手机、移动终端为人们提供方便的电子设备，用于移动办公、上网、收发邮件、听音乐、看视频、玩游戏等。在这些应用中，有一些应用是通过应用软件的方式提供给用户的。应用程序被下载到移动终端上，人们就不再需要与互联网的连接，直接运行即可。

但是，在很多情况下，人们需要通过互联网提供各种应用。比如数据的备份和同步，比如在互联网上操作CRM（客户关系管理）和SCM（供应链管理）等，以便做到信息的及时更新和同步，和供应商进行信息的共享，和同事们进行协同工作等。

还有一些需求，比如我们在桌面互联网时代，办公软件主要依靠微软的office软件。但是这类软件相对较贵，有没有更便宜的方法获得这些办公应用呢？比如使用谷歌的Docs，既能够节省费用，又能够进行信息同步和备份。

“云计算”就是为了这些目的而推出的服务和框架。它的首要目的是支持用户在任意位置使用各种移动终端获取应用服务。所请求的资源来自“云”，而不是固定的有形的实体。应用在“云”中某处运行，但实际上用户无需了解也不用担心应用运行的具体位置。只需要一台笔记本电脑平板电脑或者一部手机，就可以通过网络服务来实现我们需要的一切，甚至包括超级计算这样的任务。

“云计算”最简单而直观的例子是“搜索”。当我们上互联网通过诸如百度、谷歌进行搜索时，我们就采用了云计算的服务。电子邮件服务、即时通信服务、全球定位服务（GPS），以及Android Market和Amazon MP3 Market等，都是云计算的例子。

人们需要云计算，主要是为了获取方便。人们能够通过任何设备在任何地方获得所需要的信息、帮助和协同工作。同时，由于利用了规模效应，云计算可以为用户节省成本，提供更加优秀的服务。

SalesForce是提供在线客户管理系统（CRM）的公司，他们这样介绍云计算的好处：

没有云计算平台之前，像SAP、微软和Oracle等提供的传统业务应用程序十分昂贵。它们需要成立一个数据中心，且数据中心内需要配备办公空间、电源、制冷设备、带宽、网络、服务器和存储器。另外，还需要一堆复杂的软件堆栈，以及一支负责安装、配置和运行的专家团队。此外，还需要提供开发环境、测试环境、整理环境、生产和故障转移环境。这样，即使是大公司也无法有效获得所需的应用程序，而小企业则买不起。

有了云计算平台，就无需自己管理和运行应用程序，所有应用程序均在共享数据中心内运行。当需要使用云服务中运行的任何应用程序时，个人仅需登录和自定义，然后开始使用即可。

这些程序包括CRM、人力资源管理和财务会计管理等。由于无需为运行这些程序的全部人员、产品和设备支付费用，因此这类应用程序成本较低。此外，与大多数应用程序相比，这类应用程序更具可扩展性、更安全、更可靠。另外，云计算平台还将负责软件升级，因此，你的应用程序可以自动获取安全性和性能方面的增强功能和新功能。

你支付基于云计算平台的应用程序费用的方式也将与以往不同。你从此不必购买服务器和软件。需要支付的所有费用都已计入可预见的每月订阅费中，因此，仅需为实际使用的功能付费。

业界提供云计算的一些大公司还包括：

●谷歌公司。谷歌搜索引擎分布在200多个地点、超过100万台服务器，这些设施的数量正在迅猛增长。谷歌地球、地图、Gmail和Docs等也同样使用了这些基础设施。采用Google Docs之类的应用，用户数据会保存在互联网上的某个位置，可以通过任何一个与互联网相连的系统十分便利地访问这些数据。目前，谷歌已经允许第三方在谷歌的云计算中通过Google App Engine运行大型并行应用程序。谷歌不保守，它早已以发表学术论文的形式公开其云计算的三大法宝：GFS、MapReduce和BigTable，并在美国、中国等高校开设如何进行云计算编程的课程。

●IBM。IBM在2007年11月推出了“改变游戏规则”的“蓝云”计算平台，为客户带来即买即用的云计算平台。它包括一系列的自动化、自我管理和自我修复的虚拟云计算软件，使来自全球的应用可以访问分布式的大型服务器池，使得数据中心在类似于互联网的环境下运行计算。IBM2009年计划在10个国家投资3亿美元建13个云计算中心。

●微软。紧跟云计算步伐，于2008年10月推出了Windows Azure操作系统。Azure（译为“蓝天”）是继Windows取代DOS之后，微软的又一次颠覆性转型，它通过在互联网架构上打造新云计算平台，让微软数以亿计的Windows用户桌面和浏览器，连接到“蓝天”上。Azure的底层是微软全球基础服务系统，由遍布全球的第四代数据中心构成。

●亚马逊。使用弹性计算云（EC2）和简单存储服务（S3）为企业提供计算和存储服务。收费的服务项目包括存储服务器、带宽、CPU资源及月租费。月租费与电话月租费类似，存储服务器、带宽按容量收费，CPU根据时长（小时）运算量收费。亚马逊把云计算做成一个大生意没有花太长的时间：不到两年时间，亚马逊上的注册开发人员就达44万人，还有为数众多的企业级用户。由第三方统计机构提供的数据显示，亚马逊与云计算相关的业务收入已达1亿美元，是亚马逊增长最快的业务之一。

显然，云计算服务，为移动互联网时代的移动办公提供了坚实的基础。

在数据同步方面，由于移动终端具有随时移动特征，所以和PC相比，它的硬盘更小，损坏的概率更高，数据丢失的可能性远远增加。因此，移动终端比如平板电脑上的数据需要一个更加可靠的方案。比如同步备份在网络上，记事本、通讯录、日常安排、office文档等都需要随时备份在云端，以免丢失，同时减少对本地存储的依赖。

同时，在当前阶段，人们将面临着多种设备并存的局面：手机、PC、笔记本、平板电脑等，文件、数据、信息分散在不同的设备上，迫切需要工具把他们同步和管理起来。因此，数据、文件等在不同设备商的同步和管理的软件系统将具有巨大的发展空间。如Evernote、Mobile me、SugerSync、快盘、微盘等。

杀毒软件、数据保护、设备锁定保护、一键删除、一键恢复等将诞生巨大的市场。


第五章　移动互联网时代的创业和投资机会

移动互联网，创造了10倍于桌面互联网时代的巨大市场，这里充满了机会，也充满了挑战。

本章将列举一些热点的细分领域，探索这些领域中已经出现的业务模式。也将讨论投资商对这些领域的分析和态度。由此我们可以知道，创业者们为何选择这些领域，投资商们为何愿意投资，同时也使我们对移动互联网革命中已经行动起来的这些阵地有一个较全面的认识。这种认识对于我们在移动互联网时代的生活、创业和工作都具有很大价值，因为在未来的日子里，我们不是被这些正在被创造中的新模式所改变，就是自己在创造这些模式，没有其他选择。

在前面几章，我们看到了业界对全球移动互联网市场的未来预测，这是一个数万亿美元的市场，无论是电信运营商、终端制造商、内容提供商、网络设备生产商、应用开发技术服务商，还是电子商务等信息提供商，都将直接在其中拼搏。而其他各个行业则将因为这些一线移动互联网厂商的奋斗而改变自己的生存和发展形态。

中国是一个巨大的市场。2008年，中国IT产业占据全球14%的市场。预计到2014年，中国IT产业的市场在全球的市场份额中，将超过20%。这意味着，占领了中国市场的企业，也将有机会成为全球最优秀的企业。

中国的市场已经为移动互联网做好了基础准备。2010年7月15日，中国互联网络信息中心（CNNIC）发布了《第26次中国互联网络发展状况统计报告》。这个报告显示，截至2010年6月，中国网民规模达到4.2亿，较2009年底增加了3600万人；互联网普及率攀升至31.8%，较2009年底提高2.9个百分点。中国手机网民规模达2.77亿，半年新增手机网民4334万，增幅为18.6%。其中只使用手机上网的网民占整体网民的比例提升至11.7%。

从数亿个手机网民及数千万只用手机上网的网民来看，移动互联网存在巨大的空间，也预示着它的未来更加辉煌。因此，风险投资商们多年来一直将重金投在这里。据清科研究中心《2010年中国在线应用商店市场投资研究报告》显示，从2000年～2010年中期，中国移动互联网行业投资事件共发生了118起，其中已经披露投资金额的案例有96起，披露投资金额为6.63亿美元，平均单笔投资金额为690万美元。

2009年是近10年来中国移动互联网发生投资事件最多的一年，共发生26起投资事件，其中有22起披露了投资金额，总投资金额为9800万美元，平均投资额为445万美元。2010年，移动互联网的投资更加蓬勃。到2010年上半年，中国移动互联网行业投资案例已发生了11起，其中8起案例披露了投资金额，总投资额为7256万美元，平均投资额为907万美元，超过了创造新高的2009年。预计随着手机游戏、移动视频和移动支付等细分移动互联网应用的兴起，2010年下半年移动互联网行业仍将是资本市场关注的焦点。此外，清科研究中心分析认为，随着资本市场的进一步活跃，再加之充足的资金，预计2010年移动互联网平均单笔投资金额将有所提升。

由此可见，创业者们在沸腾，投资商们在沸腾，移动互联网世界在沸腾。

从行业的角度，IT行业适合创业2010年5月，中国校友会网发布了我国首个针对亿万富豪的调查报告《2010中国亿万富豪调查报告》，报告对1999年～2009年胡润中国百富榜、福布斯中国富豪榜等上榜的亿万富豪展开了调查统计分析。报告显示，涉足房地产、能源和IT三个行业的亿万富豪数量约占上榜亿万富豪总数的50%，其中涉足IT行业的亿万富豪有221人，位居第三，约占富豪总数的11.29%。由此显示，IT行业依然是创富的较佳领域。


 第一节　物联网

按照百度百科的定义，物联网（The Internet of things）是指：通过射频识别（RFID）、红外感应器、全球定位系统及激光扫描器等信息传感设备，按约定的协议，把任何物品与互联网连接起来，进行信息交换和通信，以实现对物体的智能化识别、定位、跟踪、监控和管理的一种网络。物联网的概念是在1999年提出的。物联网就是“物物相连的互联网”。这有两层意思：第一，物联网的核心和基础仍然是互联网，它是在互联网基础上延伸和扩展的网络；第二，其用户端延伸和扩展到了任何物品与物品之间，包括人，相互间的信息交换和通信。

2005年11月17日，在突尼斯举行的信息社会世界峰会（WSIS）上，国际电信联盟发布了《ITU互联网报告2005：物联网》，引用了“物联网”的概念。报告指出，无所不在的“物联网”通信时代即将来临，世界上所有的物体从轮胎到牙刷、从房屋到纸巾都可以通过互联网主动进行交换。射频识别技术（RFID）、传感器技术、纳米技术和智能嵌入技术将到更加广泛的应用。

2009年1月，在奥巴马总统与美国工商界领袖举行的一次会议上，IBM首席执行官彭明盛提出了“智慧地球”的概念，并建议美国政府投资新一代智慧型基础设施。奥巴马对此给予了积极回应：“经济刺激资金将会投入到宽带网络等新兴技术中去，毫无疑问，这就是美国在21世纪保持和夺回竞争优势的方式。”此后，物联网产业引发全美工商界的高度关注，并认为“智慧地球”有望成为又一个“信息高速公路”计划，从而在世界范围内引起轰动。

欧盟于2008年发布了《2020年的物联网——未来路线》报告。在2009年6月又发布了《物联网——欧洲行动计划》，提出了包括监管、隐私保护、芯片、基础设施保护、标准修改和技术研发等在内的14项框架内容，这对物联网未来发展及重点研究领域给出了明确的路线图。

日本政府在2009年8月，提出i-Japan战略，将传感网列为其国家重点战略之一。韩国在2009年10月颁布了《物联网基础设施构建基本规划》，将物联网市场确定为新增长动力，并提出到2012年实现“通过构建世界最先进的物联网基础设施，打造未来广播通信融合领域超一流ICT（信息通信技术）强国”的目标。

中国政府也高度重视物联网。2009年11月，物联网被确定为中国今后七大战略性新兴产业之一。2010年3月5日，国务院总理温家宝在十一届全国人大三次会议上作政府工作报告时提出，要大力培育战略性新兴产业，加快物联网的研发应用，将物联网正式列入到了政府工作报告中。北京、上海、广东、重庆、江苏、浙江等几乎所有省和直辖市都先后制定了物联网发展规划。

物联网的应用可以涉及几乎所有领域，前景广阔。

比如在供应链管理领域，物联网可应用于企业原材料采购、库存、销售等领域，通过完善和优化供应链管理体系，提高了供应链效率，降低了成本。欧洲空中客车就在其供应链体系中应用了传感网络技术，构建了全球制造业中规模最大、效率最高的供应链体系。

在打假防伪、防止串货方面，物联网已经得到了普及。RFID标签已经降到了几毛钱，因此可以贴在衣服的标签上，放在计算机的机身上，贴在酒瓶上，等等，厂商可以随时知道产品的位置，用户也可以随时知道产品的真伪。

在环保领域，可以用于环保监测和能源管理。通过物联网，在相关的环保设备上进行部署，能够实现对对工业生产过程中可能产生的各种污染源进行实时监控。实践中，可以在重点排污企业的排污口安装无线传感设备，实时监测企业排污数据，也可以远程关闭排污口，防止突发性环境污染事故的发生。

物联网在食品安全管理方面，已经发挥了重要的作用。采用RDID芯片，能够实现食品追踪、识别、查询、信息等方面的作用，实时监控到食品从生产、加工、运输到销售等等各个环节，从而保障食品安全追溯。在有问题时，也可以迅速准确召回问题产品。就创业方面，目前也有很多模式，2010年的一篇报道上，我们看到了一个很好的例子，欧美一些国家以物联网等信息技术为基础，结合移动互联网，开创了“共享汽车”模式。

“共享汽车”是指用户自我服务、随时用车和车辆共享的商业模式。用户在租车、用车和还车的过程式中，全程自己处理，不需要直接与共享汽车公司工作人员接触；在需要的时候可以随时通过互联网预订车辆，并查看自己最近的停车场取用汽车，不需要等待或走很远的路。这样，用户就不用自己购置私家车，能根据用途不同，随时使用各种各样的汽车。

这是一种以物联网为基础的、自助式的新型租车模式，用户可以在网上或手机预订，方便、经济而且有效，因此发展势头良好。目前，美国和欧洲共享汽车用户数量不断增长。截至2008年7月1日，加拿大共享汽车会员近4万名，共享约1700辆汽车；据称，美国有19家共享汽车公司，会员近28万名，共享近6000辆汽车；在德国，至2010年4月，德国坎比鸥汽车共享公司在不来梅市有近6万名会员，共享130辆汽车。预计到2016年，欧洲和北美的汽车用户将接近1000万人，共享汽车约为15万辆。

面对共享汽车产业良好的经济效益，许多汽车制造商也开始涉足这一领域。英国高级汽车公司戴姆勒公司在欧洲于2009年开设了自己的共享汽车公司——Car2Go公司，并在同年11月进入北美市场。

在中国，有业内专家预测，物联网产业将是下一个万亿元级规模的产业，甚至超过互联网30倍，潜力无穷。

关于物联网的发展，有很多人认为它太空洞。其实，从上面的若干例子可以见到，由于结合了芯片、传感器、移动互联网、终端设备和信息智能处理技术等，相比于纯线上的移动互联网产业，它的实用性非常强，利润空间直接，附加值高，所解决的问题又是政府、企业和用户最关心的，因此具有巨大的市场。而且启动简易，非常适合创业者考虑。


第二节　网络基础设施与设备

移动互联网对用户而言是能够以高速无线带宽通过移动终端低价格地享受各种各样的互联网应用。那么对运营商而言，首先就必须提供强大的基础网络，并且有足够的覆盖面，保障用户在任何地方和任何时间都能够享受到可靠的无线网络服务。

为此，拿3G牌照的2009年在业界眼中被定位为布网之年，中国移动、中国电信和中国联通这三大运营商在该年为完成3G网络建设直接投资1609亿元，开创了全球电信发展史上建设规模最大、建设速度最快的新纪录。按照规划，未来3年内，中国将投资4000亿元于3G网络建设，使网络足以支持4000万手机用户。

经过一年多的网络建设，依靠中国电信原有固话建设的CDMA 2000的覆盖涉及全国342个地级城市的2055个县，而中国联通WCDMA的覆盖城市为335个，中国移动TD-SCDMA为238个。根据中国移动的四期建网规划，到2010年年底，TD网络将覆盖全国330个城市，整体基站建设达20多万个。

三大运营商在大力建设3G网络的同时，在WiFi热点上也展开了激烈的竞争。iSuppli公司的数据显示，截至2009年年底，中国电信的WiFi热点数量已经达到9.5万个；中国移动的WiFi热点数量达到9万个；中国联通的WiFi热点数量有2.5万个。据WiFi联盟首席执行官Edgar Figueroa透露，2010年中国移动准备增加1.2万个WiFi热点，而中国联通则将购买7万个WLAN设备。

三大运营商如此热衷于WiFi的热点布局，原因在于，虽然三大运营商都大力推进各自的3G网络建设和优化建设，但是毕竟无线网络带宽是有限的，随着3G用户的增加，运营商的3G网络数据流量将迅速增加，网络的承受力受到严峻挑战。大规模建设WiFi热点，实际上是对3G网络的一个补充。

将WiFi作为3G的一种补充，这也是国外3G成熟地区的做法。随着移动互联网的蓬勃发展，全球WiFi设备呈现迅猛增长的态势。WiFi联盟首席执行官Edgar Figueroa预计，2010年全球WiFi产品的交货量会达到8亿部。

3G和WiFi等基础网络的推进，为华为、中兴和思科等这样的基础网络设备提供商创造了巨大的机会。在2009年的最后一天，任正非在内部向全体员工发出了一封题为“春风送暖入屠苏”的新年贺词。在这封信中，任正非透露，2009年华为实现合同销售额302亿美元，同比增长30%，市场占有率接近20%。贺词同时透露，华为在中国3G元年取得了骄人的成绩，2009年华为在中国市场历史性地突破了100亿美元的销售额。由于这种发展，华为已超越阿尔卡特-朗讯和诺基亚-西门子等成为全球第二大移动设备供应商，并在3G、LTE方面构筑了世界第一的竞争力。鉴于华为在网络基础设施上的技术能力，美国权威商业媒体FastCompany在评选2010年最具创新力公司时，将华为列在Facebook、亚马逊、苹果和谷歌之后，位列第五。

和华为平行，受益于国内3G市场的爆发式增长，中兴通讯2009年国内市场增速超过了70%。2009财年实现营业额602.7亿元，同比增长36%。发展速度惊人。

在移动互联网飞速发展的时代，不仅仅是像路由器、交换器等大型设备有巨大的需求而繁荣，一些专用上网设备也在不断地出现，MiFi和E5就是相应的典型。

MiFi是一种便携式的3G无线路由器，它可以把3G网络信号转换为WiFi信号，分享给周边的WiFi设备。有了它，就可以实现真正的多人随时随地无线上网了，让3G也能大家一起分享。Verizon 2009年5月8日宣布向美国地区供货Novatel MiFi2200路由器，它可支持EVDO Rev-A 3G网络，并通过802.11g WiFi网络提供3G接入共享，产品配备的内置电池可持续供电4个小时。

在国内，华为2009年推出的支持多种Wifi设备热点接入的“无线猫”E5也是类似的产品。这类产品对于前段时间使用iPad的国内用户可谓是雪中送炭，它在市场上得到极大的推广，将取代上网卡的地位，成为将来3G无线网络的最佳利器。

显然，在移动互联网时代，由于3G、4G信号覆盖有限，终端设备的类型众多，操作系统众多，类似于MiFi这类提供无线上网解决方案的设备必然将大受欢迎。可以预见，将来此类产品的创新将层出不穷，从而不断复制类似创新科技、朗科U盘这类的成功故事。


第三节　移动终端设备

在任何时候，对于市场来说，硬件都是无冕之王。硬件是用户可以使用的工具，是普及的基础，也是发展的基础。硬件也是创业公司相对而言较容易进入的，企业可以在“贸、工、技”不同的阶段进入，并直接地获得收入和利润。

在移动互联网时代，这一点依然成立。

前面讲到，由于Wintel体系长期坚持走性能导向之路，忽视了便携式终端市场，导致屏幕介于4～10英寸之间的移动终端一直缺乏，造成一个空前饥渴的市场，而这个市场的空间非常巨大。由此，才使得苹果的iPad在这个领域里面被疯狂追捧，造成80天内销售300万台的奇迹。而业界市场预测公司随着iPad上市时间的推移，不断地提高自己对iPad销量的预测，从一年300万台，上升到一年1000万台，而对于2012年，目前的预测是，iPad可以销售5000万台。

对于非iPad的平板电脑市场而言，同样，关于销量的预测也在不断地被修正。但是有一点可以肯定，就是所有乐观的预测都将随着时间的推移而显得过于保守了。同时，由于这个市场的饥渴性，市场在未来5年内将急剧增长，预计在2015年超过PC和笔记本市场的容量。因此，在这个急剧增长的市场中，短期内能够容纳各种各样的设备提供商，他们按照自己的理解和能力，向市场提供产品，并都将获得不错的回报。

这就是企业的机会，也是创业者的机会。在这个阶段，有几种策略可供选择：

1）路线选择。关于路线选择，你可以在“贸、工、技”这三个环节中选择其一进入。比如，你可以选择当联想乐Pad代理商，这个是贸易的方式。你也可以选择和各种开发板、设计公司合作，选择购买较成熟的硬件和系统方案，发挥自己工程技术的能力，打造自己的OEM产品。你也可以选择最具有挑战性的技术路线，就像苹果公司、摩托罗拉、联想等公司一样，自己定义用户群，然后进行硬件和软件开发，以用户体验为核心，向特定用户群提供具有良好竞争优势的产品。

2）战略选择。通常而言，企业的竞争战略分为三种：成本驱动型、差异驱动型和跟风型。成本驱动型的公司追求运作的效率，在核心技术上采用广泛结盟主义和业界大腕们分工合作，获得核心技术。企业自身的关注力在于运营管理和市场驱动。规模化是他们的特点。世界上最著名的PC厂商大多采用该策略。

差异驱动型则讲究差异化，这种差异化不是外观的差异，也不是市场策略的差异，而是技术和用户群的差异，即针对特定的用户做针对性的研发，从而提供量身定做的身份产品，获得用户的青睐和忠诚。比如，长期以来，苹果公司始终关注教育、设计、媒体和培训等行业用户，而对企业用户不进行深入研究，因此，他们的产品在工业设计上是时尚精致的，在使用上则尽量简易、好用，并具有感染力。

跟风型的公司是一些规模相对较小的公司，如深圳的一些所谓“山寨”公司，以及一些中等规模的多元化公司。他们的特点是灵活、快速，对市场的走势极其敏感，对产品上市的速度能够做到极快，并具有成型的渠道模式，因此能够以最快的速度将一些产品低价提供到市场上，从而获得自己的生存空间。这在市场竞争尚不激烈、市场发展十分迅速的平板电脑领域，很具有典型性。

在未来的5年中，移动终端市场中的产品将是多样化的。单功能的产品和多功能的产品并存，并各自获得用户的青睐。各种屏幕尺寸的产品、各种操作系统的产品、各种芯片架构的产品都将纷纷出厂，在广大用户群中获得自己的一部分用户。而用户也不再像PC时代那样，更换设备的时间长达三五年，更不像冰箱、空调和电视机那样，每类产品至少有10年的使用寿命，而是像手机一样，几乎平均两年就会更换一部，而对于部分新锐用户，他们将面临多种终端频频入手而单品类的终端迅速换代的现象。这样，客观上扩大了整个市场的容量。

和运营商合作对于扩大市场份额依然是至关重要的。无论是智能手机，还是平板电脑，将来为数不少的产品销量将会是从运营商的渠道提供给用户。

智能手机市场仍然将高速发展。据2010年9月20日中国台湾媒体报道，市场调研公司IDC预估2010年全球智能手机销量将增55%，市场份额将呈现诺基亚、RIM、苹果、宏达电和三星5强争雄的局面。2011年市场将能容纳5种操作系统。根据该公司公布的全球2010年第二季度智能手机调查显示，诺基亚仍是全球最大的制造商，市场占有率达38.1%，但低于2009年同期的40.3%。黑莓机RIM排第二，市场份额由19.1%跌至17.8%。苹果为全球第三大制造商，第二季度市场占有率由2009年的12.4%增至13.3%。宏达电名列第四，市场占有率由5%增至7.6%，全球销量预估达650万部。三星电子排第五，市场占有率由2.6%增至4.8%，并预计2011年全年销售5000万部。

在操作系统方面，IDC预估，诺基亚的Symbian系统仍居第一；RIM黑莓机居次，达17.9%；谷歌Andriod排第三，为16.3%；但因为宏达电、三星电子的产品都陆续采用Andriod，预计此操作系统市场占有率将持续上升。苹果iOS市场占有率为14.7%，名列第四。而微软的Phone 7则是市场占用率最小的。

在平板电脑方面，2010年8月份，分析机构iSuppli在一份报告中表示，苹果iPad 2010年在全球平板机市场的出货量占比将达到74.1%，占据了绝对的优势，而其他厂商的总和也仅为25%。

从市场的跟进速度来看，其他厂商的平板机和准平板机产品将在2011年6月才会大规模的上市，主要采用Android系统，也有少数采用Windows 7系统；而RIM则刚刚在2010年10月推出了自带操作系统的Playbook，预期季度销售250万台；惠普则于2011年2月推出了基于WebOS的平板电脑TouchPad原型。

也许是由于预测时间太早，iSuppli乐观地估计2011年苹果iPad的市场占有率会保持在70%以上。但是像惠普、联想、宏基和黑莓等其他厂商的平板电脑一旦上市，也将形成巨大销量。在总体市场份额上，2011年苹果的iPad有可能会降到60%以下，而市场总的容量在2011年将达到6000万台以上。在中国，平板电脑的市场2011年预计将达到800万台，2012年将达到3000万台。在操作系统方面，Android 3.0将在2011年上市的平板电脑上普及。

对国内厂商而言，平板电脑的发展应该是走3A路线，即Android+ARM+App Store。而对于差异化战略的公司，则应该在3A之上，再增加一些核心应用。

在电子书阅读器方面，自亚马逊Kindle问世以来，电子书阅读器成了业界的热点。在国内，汉王电子书也是热闹非凡，并以2009年26.5万台的销量成功晋级创业板。对此，市场咨询机构iSuppli公司曾经非常认可这个市场，他们预测2008年全球电子书阅读器出货量为70万台，到2013将增加到2800万台，年复合增长率高达386%，市场规模也将从2008年的2.44亿美元增长到30亿美元。但是，笔者曾经在2010年年初预测，这个市场是一个小众市场，我国的总规模很难超过60亿人民币，而且在2010年8月份以后，将逐渐淡出业界关注的焦点。事实上，2010年6月，中国台湾市场研究公司Digitimes Research发布统计数据称，2010年第二季度全球电子书阅读器出货总量为74万部，较第一季度143万部出现了大幅的下滑。2010年，中国电子书阅读器的总销量不到110万台，远远低于年初一些机构预测的300万台。同时，价格也大幅下降，导致汉王公司在第四季度的业绩出现了亏损。

在苹果推出iPad平板电脑后，电子书阅读器市场受到了很大打击。亚马逊的Kindle、巴诺书店的阅读器Nook均迅速降价，已经接近成本的边缘。即使如此，预料将来还要继续降价，逐渐将业务模式转变为靠收费内容获益。

从长期来看，电子书阅读器市场不会消失，但只是一个小众市场，市场发展空间有限。

MID（移动互联网设备）。正如我们在第3章专门论述的，狭义的MID产品已经失去了大规模爆发的机会，因此，它可能还会有销量，但是市场非常有限，适合中小型企业做一定程度的跟进。

MP4、数码相框。基本属于小众产品，市场长期存在但总的空间有限，所以大的IT公司在经过尝试后，均纷纷撤离，适合中小型公司做一定程度的跟进。

GPS导航仪。GPS产品和电子书阅读器、MP4及数码相框等数码产品类似，单功能用途的产品的市场有限，基本都被挤出而进入了多功能的移动终端中。据2010年9月市场研究公司In-Stat最新发表的研究报告称，在今后几年里，个人导航设备、手机、移动PC和各种便携式消费电子产品等移动设备都将集成GPS功能，最有希望的这类消费电子产品包括超便携式移动设备、掌上游戏机、便携式媒体播放机和数码相机等。2011年全球集成GPS功能的移动设备销售量将从2007年的1.80亿台增长到7.20亿台。此前的2008年，市场调研厂商ABIResearch发表的一份报告中预测，到2012年，全球GPS手机销售量将超过5.5亿部。


第四节　纸媒体的彷徨

纸媒体的出路在哪里？

这个问题其实已经存在有15年了。早在桌面互联网时代，人们就开始预言，纸媒体将走向死亡，原因是，当免费经济成为互联网的主流时，当信息在互联网上免费而又能更加高效、更加方便地获取时，谁还需要报纸？谁还看杂志？

然而这15年来，又恰恰是中国报纸、杂志行业发展最快的15年。据统计，2007年中国大约有600家出版社（出版公司）、9500家杂志和2000家报纸。这些年来，基本没有倒闭的，虽然大家一次又一次地高喊“狼来了”，但实际上，发展的势头还不错。据《中国日报》的数据，中国的媒体行业最大的20家企业，只占据了大约20%的市场份额。而美国媒体市场的这项数据是85%。这说明，中国媒体市场还没有到成熟期，发展的空间还很大。

但是在大洋的另一边发生的事情却让人触目惊心。新华社《国际先驱导报》记者陈雪莲在《2009年，那些死掉的纸媒体》一文中，列举了2009年死亡的若干媒体：

2008年年底，美国第二大报业集团、拥有全美销量排第4位和第8位的《洛杉矶时报》及《芝加哥论坛报》的“论坛报业集团”因严重资不抵债，正式提出破产保护申请，成为互联网普及以来首家申请破产的美国报业巨擘。

接着，2009年头两个月，经营33家日报的3家美国报业巨头——明尼阿波利斯明星报公司、新闻纪事报公司和费城报业公司相继申请破产保护。

2月27日，有着150年历史的美国《落基山新闻》出版了最后一期报纸并发表停刊声明：“我们今天非常悲伤地与你们道别。我们的报纸在丹佛，在科罗拉多，在美国以及在这个世界上的历史就此结束。”

4月，颇具影响力的《基督教科学箴言报》停掉日报业务，改为周报，日报新闻则只在网站上定期更新。

同样是4月，美国《新闻周刊》宣布发行量缩小16%。《时代》周刊的发行量则由400万份缩小到了325万份。而2010年8月24日，一样老牌的《读者文摘》杂志已经申请破产保护。

减薪、缩减版面、裁员……成本的降低远远跟不上发行量的萎缩。继2008年报业寒冬之后，2009年4至9月，400份美国报纸的发行量平均下降一成。

“2010年，美国的一部分城市将再也看不到纸媒。”惠誉国际信用评级有限公司分析师迈克·西姆顿曾经如此预测到。尤其是继Amazon推出了Kindle阅读器之后，iPad有把电子阅读带上了一个更新的境界，使得电子阅读已经成为趋势。为增加电子阅读器市场的份额，亚马逊已推出适用于苹果iPhone和iPod的免费Kindle电子书阅读器软件。iPhone和iPod Touch用户可以从苹果网络应用商店下载该软件，并能够通过该软件阅读亚马逊销售的电子书、电子杂志和电子报，还可以用该软件添加书签、笔记和重点标记。

对于这种飞速发展的态势，2010年9月，《财富》杂志网络版撰文称，电子书阅读器大有加速取代纸质媒体之势。也许有一天，大家会用电子书阅读器看报纸。随着互联网的兴起，报纸和杂志在生死线上挣扎，这一天或许比我们想象的来得更早。

但是，中国和美国的经济、文化等有着巨大的区别。在西方，媒体的集中度已经很高，进入到了成熟期。同时，移动互联网发展较为成熟，人们对移动终端如黑莓、邮件的依赖度远远为高，对信息的及时性更为敏感，而获取信息的主要方式来自于邮件、短信、网络和社交网络，因此，传统纸媒体受到的影响较大。所以，在美国报纸媒体受互联网打击下一片萧条之时，中国纸质媒体发展状况不一，一些报纸杂志受到了冲击，但是也不断涌现出一些新的品牌，并得到了良好的发展。

在杂志行业，中国的杂志多年来飞速发展。比如，《三联生活周刊》从2005年起，每年发行和广告各增长15%～20%；《中国国家地理》近年来的业绩保持了每年大约30%～40%的增长；国内发行量较大的新闻文摘类期刊《看天下》发行量在2009年下半年是49万份，到2010年上半年则发展到了65万份。

这种状况和中国对纸媒的严格管理制度有关。就期刊而言，中国目前的期刊杂志不到10000种，而其中，消费类期刊只有约1000种左右。相比之下，美国有1.2万种杂志，其中消费类杂志有8000多种。同时，一些真正具有消费意义的杂志在中国起步也非常晚，不过10来年的历史，像财经类、管理类的杂志的历史则只有五、六年的历史，市场格局也远远未定。这种状况导致中国新闻期刊市场一直处于发展阶段，远远没有达到饱和。

在报纸行业，存在的类似的状况。根据世界报业协会2008年6月2日发表的一份报告显示，在美国和欧洲，报纸阅读人数持续下降。报告显示，美国去年的报纸发行量下降了35%，欧洲则下降了1.9%。报告还发现，过去5年中，美国的报纸发行量累计减少了8%。而在亚洲，报纸发行量以及广告收入都在大幅度增加，并因此带动全球报纸业的增长。其中，中国是世界最大的报业市场，日发行量约为美国的一倍。

目前中国正规出版的报纸只有2000种，多年来，中国报业都是我国发展最快的行业之一。在2004年，有19种报纸的平均期发行量超过了100万份。发行量最大的5家报纸的平均发行量超过了600万，最大平均期发行量1450万，是世界上发行量最大的报纸，比2005年世界报业协会公布的世界日报发行量前100名中第一名的《读卖新闻》还要多50万份。到2009年，中国已经成为世界报业协会公布的世界日报发行量排行榜上上榜报纸最多的国家，日报总发行量最高的国家，中国内地共有25家报纸跻身全球日报发行百强榜。

在我国，媒体的集中度较低，还处于非常不发达的状态，尤其二、三线以下的城市，媒体还是很不发达的。同时，人们的工作方式对移动终端的依赖性还比较小，没有出现类似于“黑莓依赖症”之类的环境，因而，纸媒对于“碎片”时间较多的中国人来说，还是有较大的黏性的。

从这个角度看，中国纸媒的生存周期仍将很长，甚至还会向成熟期过渡，即向集中式的集团化方向发展。即使在移动互联网时代，由于西方纸媒仍然没有找到更合适的转型之路，因此中国纸媒仍然可以继续观望，并在一定程度上具有良好的发展空间。

而且，当比手机屏幕更大的平板电脑流行以后，纸媒势必会乘机进入，发现自己更大的发展空间，这意味着，移动互联网将给纸媒的从业者带来一个新领域和新机会。在这个时代，正如《连线》杂志的联合创办人凯文·凯利所描述的那样，阅读的形式将发生变化。媒体在变化，老媒体将会瓦解，与其他媒体混合成一种新的媒体。“如同早期电影只是实录戏剧一样，现在的数字杂志便处在同一阶段。”

在媒体行业，我们需要更加中国化，我们有理由相信，移动互联网时代将使得传统的出版社、传媒集团更加强大，而不是走下坡路。


第五节　移动办公软件

在移动互联网时代，人们携带着移动终端，随时随地地享受着移动互联网的生活，同时，移动办公的需求也愈加急迫。移动终端带来的信息接入和信息处理的便利性，自然也会延伸到商务工作上，人们无论是在机场，在旅游景点，在国外，还是在深夜，都是和外界无缝连接的。邮件需要处理，文档需要审批，项目需要把关，应急事件需要决策，等等。尤其在当今全球一体化的大趋势下，突发事件越来越多。或者说，由于互联网和通信工具的繁荣，突发事件能够很快地传播到世界各地，例如：汶川地震、9·11袭击和东南亚海啸等。

由于历史的积累，基于桌面互联网的办公软件已经十分丰富，无论是文字处理、表格处理、演示文件，还是邮件系统、协同办公，乃至更大型的企业应用软件，如办公自动化OA、企业资源管理ERP、供应链管理SCM，还有项目管理、客户管理，以及适合各个行业应用的决策管理系统、行业应用和分析系统，等等。而适应了这些应用的人们自然迫切希望在移动终端上也能够使用它们。

很明显，移动互联网时代将让移动办公的应用得到巨大的新机会，终端的数量是桌面互联网时代的10倍，因此，也意味着在移动互联网的办公应用的用户数至少增长10倍。而在使用频度上，由于不受场所和时间的限制，使用频度将得到巨大的增加。按照使用频度、使用终端数的两个维度来计算，未来对移动办公软件的需求将扩展到百倍以上。

移动互联网时代的应用方式也将和桌面互联网时代完全不同。在桌面时代，应用是以强大的客户机为基础的，无论是台式电脑，还是笔记本电脑，都具有越来越强大的运算能力、存储能力，它们被组织在局域网中，相互联系，相互协同。稳定且功能强大的局域网管理软件分配每个用户的访问和使用权限，带宽千兆的局域网络，让信息传递从容快捷；强大的电力支持，以及备用的不间断电源，让功耗不受关注；宽绰的办公桌，为终端的体积留下了足够的空间。而利用互联网数据托管中心IDC，人们可以自由接收企业邮件和办公自动化信息等。

这样的格局经过10多年的发展，已经非常行之有效了，并形成了企业文化和制度，形成了办公室文化和非办公室文化。最典型的就是上班和下班的截然区别。

在移动互联网时代，办公的文化将发生变化，上班和下班、休假和工作日的界限将不再明显，信息和决策可能随时随地发生，不以人们的意志为转移。

因此，移动办公软件需要重新定义。

首先，终端不再具有强大的运算能力和存储能力，它是以便携为导向的，连网的特性、电池续航的能力和体积的缩小是主导一切的，是可以以牺牲计算性能、存储性能为代价的，而随时随地上网则成为最重要的需求。

移动终端的便携性同时也意味着它的体积是有限的，屏幕是适中的。过小的屏幕让信息浏览和处理显得局促，反而降低了效率。因此，基于7～10英寸范围的屏幕将是最合适的，这能够让人们如同阅读32开～24开开本的图书、记事本一样，自由地阅读和处理信息。

这样，人们除了桌面应用的办公软件之外，更因为低运算、随时联网、低存储及小屏幕等要素，增加了相应的需求，由此需要开发各种软件来处理这些新增的需求。

此时，人们可能同时应用多台移动终端和电子设备，并应用多台电脑，那么建立以人为中心的终端信息的存储、同步和管理的需求也将越来越大。

在这个全景分析中，我们可看到以下应用的需求：

（1）Office办公软件

包含了桌面计算机的类似软件，如文字处理、表格处理和演示文档处理等，分别对应着微软的Word、Excel和PowerPoint。它一方面用以制作、生产这类文档；另一方面，兼容性也更加重要，即这些软件的核心目的是能够阅读桌面计算机制作的文档。在这样的基础上，做适当的编辑，然后很方便地分发出去。

（2）备份、存储和恢复软件

在移动终端上的存储方式和桌面计算机有巨大的不同，它必须时刻考虑移动性、耗电性。还必须在数据的一致性上下大工夫。移动性让传统的硬盘难以承担移动终端的存储任务，因为它需要更快、更可靠，能够承受颠簸、破坏，也能够对极端的环境，如水、火、高温和低寒等有更好的方案。在遇到破坏时，要恢复能力强。

必须考虑随时断电对数据的影响，做到断电不会让数据丢失，而是能够实时地保护和恢复数据。但是，它又不能以耗电的方式进行，否则就会损伤移动终端最关键的特性：电池续航能力。

信息的传输和存储方式将需要得到修正。存储需要更加安全、更加可靠，信息被压缩的比例需要更高，信息被恢复的程度应该是完备的。

（3）信息同步软件

在移动互联网时代，人们在开始阶段，会在不同的场所使用不用的计算机设备，会根据不同的需求使用不同的设备。比如，在办公室，会使用笔记本电脑或者台式电脑；在商务出差的场合，会使用笔记本电脑或诸如E人E本、iPad这样的平板电脑；在个人休假、休闲的时间，则使用手机、平板电脑或MID这样的设备。

人们总是倾向于随身少携带这些电子产品，除非是需要非常急迫。比如，手机现在已经是大多数人在任何场所下都携带的电子设备了，但是，由于屏幕小的特点，在大多数情况下，手机的作用还仅仅局限在通话、短信和“微阅读”（简单的信息、短暂的阅读）的阶段。这样的一种功能，在很多情况下是“有胜于无”，起解渴的作用。

而在办公室，大屏幕、高运算、全键盘、大存储、续航任意（在有电的情况下）的笔记本电脑或台式电脑依然是人们青睐的，而且，无论无线宽带的进展如何，固定办公场所的网络依然会是更快、更可靠也是最便宜的。所以，在这样的情况下，笔记本电脑或台式电脑依然是首选，甚至笔记本电脑的需求还不如台式电脑。

人们在这多种电子设备、电脑设备之间切换着，在每种设备下均留下不同的痕迹：信息消费、信息生产、联系人记录、涂鸦，等等，由此引起了几类需求：

●信息一致化。能否实现在办公室编辑了一半的Office文档，在平板电脑中继续编辑？能否实现等人时用平板电脑玩了一半的游戏，在回到办公室后用台式电脑继续玩？

●信息同步化。能否让所有的终端，如手机、平板电脑、游戏机、笔记本电脑、台式电脑，以及多部手机、多部平板电脑、多部笔记本电脑之间的各种信息完全同步？

（4）安全管理软件

移动终端的安全性更加敏感、更加重要。由于随身携带的特点，硬件遗失、被盗的可能性大大增加。同时，病毒市场、黑客市场也将迅速复兴，充分利用庞大的终端数据获取非法利益。

安全可以是基于硬件的，也可以是基于软件的。就软件而言，涉及本机信息的保护、网络传输信息的保护、云端信息的保护及针对个人信息的可靠性研究等，还有机构性的信息安全和对恶意入侵的安全保护等。

安全也是双向的。安全不仅仅是信息的加密和保护，也包括被破坏后的安全恢复，以及被遗失后的信息保护措施。

凡此种种，都给安全留下了巨大的市场。

移动应用要采用完全不同的设计思维，这点是值得注意的。移动互联网不是一个简单的变化，而是带来了全新的生活和工作方式。正是由于大家对这一点的认识不足，才导致全世界走了10年的弯路，由此给iPad、E人E本留下了巨大的空白市场，成就了iPad风暴式的销量。

移动办公软件尤其应该考虑所产生的信息的同步性、一致性、安全性和多终端的切换性，因此，云计算就是一个先决条件。它是以用户为中心而设计的软件，而不是以设备为中心设计的软件。以用户为中心的设计，在移动终端商务软件中，不是简单地说如何设计UE和UI，如何进行功能的设计，更重要且更有效的是以用户的活动为中心进行设计。

目前，移动办公软件已经受到人们的高度重视，但是离真正成熟还有一段时间。这里列举几类：

1）Office办公。Documents To Go、ThinkFree Office 2.0和永中office等。这些软件都是基于Android系统的，能和微软Office兼容，能够阅读、编辑和存储微软Office的Word、Excel、PowerPoint等工具创建的文件。另外，像Google Docs、微软的Office Live Workspace等则提供了良好的在线办公功能。

2）远程控制。远程控制在移动办公时代有较大的价值，它延伸了移动终端的桌面，通过控制远程的台式电脑、笔记本电脑等，能够利用这些电脑已经预装的软件功能，也可以利用这些电脑的运算功能，并可以相互进行信息传输。

在国内有多家公司提供这类产品，比如北京无忧互通网络科技有限公司提供的51Mypc，南宁网络人电脑有限公司提供的Netman等。

3）视频会议。借助网络通信技术，用流畅的音、视频、丰富的数据协作功能，跨越时间、空间的限制，建立起无所不在的办公桌，建立无延迟信息沟通平台。同时，也能够节省通信费用。

目前，这类产品提供商也非常多，比如采用SaaS运营模式运营的视高科技，专注解决方案的北京金谷科技等。

4）移动OA。把办公自动化的功能延伸到移动终端，如手机、平板电脑上，让用户随时随地都可以通过手机或平板电脑登录到公司的OA平台上，查看待办事宜，处理紧急公文，浏览最新日程安排，向下级部署任务等。

此类提供商也是比较多的。如泛微e-cology管理平台将协同OA上的公文、流程、通信录、日程、文件管理、通知公告等功能一起迁移到手机移动终端，从而令企业管理者可以享受到全新的办公管理体验。北京金和软件股份有限公司采用“精确管理”的思想，其金和协同办公管理软件在国内有数千客户。

5）记事本。在移动状态下，在需要开会或者记下自己随时随地的感想时，电子记事本就很有价值了。EverNote是一款在国外非常著名的笔记软件，其界面与功能十分友好。它不仅具备强大的笔记捕捉功能，而且还采用了独特的分类方式，并且支持filter的自动整理、即时搜索。

E人E本的智慧记事本则采用了原笔迹记事方式，它能够快速流畅地书写，以原笔迹形式呈现、保存、发送和分享，是办公开会的强有力助手。对于记录的内容则随时可以通过邮件原笔迹发送，也可以分享到微博上等。

6）行业应用。移动互联网的行业应用市场很大，无论是医疗、证券、保险、物流，还是石油、交通、公安等，都对移动状态下的事务处理有巨大的需求。

由于在网络方面的独特优势，运营商在这方面做了很多开创性的探索，而真正的软件提供者仍然是第三方软件提供商。我们以联通网站上提供的行业应用说明为例，他们除提供移动OA、移动CRM和移动ERP等通用的办公应用之外，还可以扩展到多个移动信息化领域，如移动执法、移动税务、移动保险、移动采编、移动物流和移动销售等。

总之，随着移动互联网市场的开辟，必将为移动办公软件提供巨大的空间。


第六节　微博

互联网至少每两年都会有一项应用深远地影响社会，成为潮流。尤其是在Web 2.0时代里，这类应用越来越多，如博客、SNS和开心农场等。2010年，在我国最热门的应用应该是微博了。

微博，是微型博客的简称，它本来起因于美国名为Twitter的服务。Twitter的口号是：What are you doing（告诉别人“你正在做什么”）。

Twitter诞生于2006年。据说该公司的现任CEO JackDorsey习惯于思考“最短距离”问题，他想到一个让人与人之间能缩短沟通距离的点子——让别人知道我现在的状态，并用手机短信通知大家。起初的系统很简单，用手机发布一条短消息，然后你的朋友能收到通知。由于一条短信只能容纳160个英文字符，因此，Twitter将用户可以输入的字符限制在140个字符，另外20个字符为用户名预留。随后，Twitter升级了它的服务，允许用户将自己的最新动态和想法通过网页、手机甚至IM工具（如Gtalk）等随时发布到网上。

每年3月在美国德克萨斯州奥斯丁市都会举办全美最大的音乐节。在2007年3月的音乐节上，很多人用Twitter.com发布现场信息，旁边的人也跟着用，结果Twitter一举成名。

2008年的美国总统大选则让Twitter火爆了起来。在11月大选之前，奥巴马的选举团队注册Twitter账户，并进行了超过250次更新。在投票日，奥巴马的Twitter新增了2865名关注者，总共达到118107名，而他的竞争对手麦凯恩的Twitter总共只有4942名关注者。而希拉里的Twitter有5000多人关注她，但她关注的对象是0，这使她丧失了亲民的机会。

2008年11月26日晚，印度孟买发生恐怖袭击。在主流媒体尚未介入时，Twitter上已经有了大量的现场消息，一些网友使用Twitter进行现场直播。高峰时期，Twitter上每秒钟都诞生数百条相关信息。由于无法快速赶赴现场，CNN也开始引用Twitter上的消息进行实时报道。这次事件被视为Twitter的分水岭，标志着公民新闻走向实时。

企业也纷纷将Twitter作为推广产品信息和公司品牌的优选平台。在2008年圣诞购物旺季期间，戴尔通过向其Twitter账户的美国订户发布“购买笔记本电脑七折优惠”的打折信息，创收百万美元。

2010年8月31日，一则消息称，据国外媒体报道，社交网络和博客逐渐走俏，使用率已经超越互联网总人数的70%，目前出现了大部分上市公司利用这些工具进行推广的现象。一份报告分析的362家上市公司都拥有Twitter账户，达到100%，而77%的企业，或278家公司拥有Facebook账户，他们使用社交网络展示公司信息，不仅仅发布公司新闻，还公布战略合作关系、合并和收购及会议等信息。

到2010年9月，Twitter已经拥有1.5亿用户，每天的信息量达到9000万条。据市场研究公司comScore的资料显示，8月份Twitter的独立访问用户量超过MySpace成为全球第三大社交网站。

但是，即使如此，Twitter也尚未形成自己的商业模式。Twitter联合创始人埃文·威廉姆斯说：Twitter是什么，这一直是个难以回答的问题。我们把它看成一个信息网络，收集并共享信息，这有别于社交网站。最初，我们只是想把人们正在做的事情告诉世界，告诉亲朋好友。但现在，Twitter正在发生变化，越来越多的人通过Twitter获取信息，很多企业也在使用Twitter。在尚未形成自己的商业模式时，我们仍遵循一条基本原则：为用户创造最大价值。我们希望Twitter更加有用，但同时，我们又希望用户减少在Twitter停留的时间，而非增加时间。

微博热在中国也迅速扩散。2009年8月份，新浪网站推出“新浪微博”内测版，成为大型门户网站中第一家提供微博服务的网站，接着，搜狐、腾讯、网易和凤凰网等各大门户也在2010年4月相继发力微博。

2010年9月初，在一家媒体对新浪相关人士的采访中，新浪透露，目前微博用户数已达千万量级，每天独立用户访问数也已达数百万，活跃用户大致为12%～15%，已具备相当黏性，每日上百万条的原创微博数，加之转发评论数，每天可达几千万条。在谈到盈利模式时，新浪认为，对于微博的盈利模式，目前全球还没有成功的案例可循，微博鼻祖Twitter也在摸索中。除了外界经常提到的广告收益、平台收益之外，借助于微博这一平台的传播效果，开展类似于诺基亚N8这样的活动营销便是新浪探索的一个事例。目前有上万家企业入住新浪微博，这方面的商业开发新浪也将不断摸索尝试和总结。2011年年初，尽管新浪微博目前尚无明确的收入模式，但其巨大的人气和影响力仍然让投资界给予它20亿美元的估值。

微博在中国的历史虽然很短，但是影响力确实令人吃惊。微博已经成为人们获取最新资讯、最新见解的最重要阵地，同时，也通过微博产生了若干影响深远的事件，如方舟子学历打假事件、360和金山杀毒软件交锋、腾讯QQ和360交锋事件等。

从创业者的角度看，一定要善用微博的影响力。天使投资人蔡文胜利用微博在短短4个月获得了近70万粉丝，获得了巨大的关注。

但是，微博不是创业者直接能够运营的。早在新浪运营微博之前，中国与Twitter相似概念的中文网站就有饭否、叽歪、滔滔、嘀咕、巴布、做啥和爱唠叨等六七家，结果均无成就，由此也说明了运营微博的难度。

目前，各大门户的微博平台为了继续做大，都在走开放平台的路线。2010年9月初，在Twitter上的第三方外部应用程序数量有近30万款，而在同年3月发布的数据显示，该网站的第三方外部应用程序数量才7万款。新浪微博开放平台目前有4万家合作伙伴，已有应用229个，目前主要集中于客户端（电脑、手机）、小工具、网站合作和小游戏方面。未来，新浪微博将陆续推出包括群组（10月份已推出）、名片（打通博客、邮箱等产品）和相册等一系列社区应用，以完善微博的基础服务，由此给创业者提供良好的机会。

智能手机是微博的发源地。随着各种移动互联网终端的出现，微博必然会是它们之上的杀手级应用。


第七节　社交网络平台

2010年6月的消息，据来自市场调研公司Hitwise的一份《互联网使用报告》显示，在英国，社交网络普及率已超过搜索引擎，成为人们最常访问的地方。这份报告说，社交网络经历了2007年和2008年的默默无闻后，终在2009年全面爆发，这一势头进入2010年后依然保持着强势上涨趋势。2010年5月份，社交网站的访问量占英国整个互联网的11.88%，而搜索引擎只占11.33%，这也是社交网站的访问量第一次开始超过搜索引擎。在所有社交网站中，Facebook是一枝独秀，其流量占社交网站类的55%；紧随其后的是视频分享网站Youtube，以及发展十分迅速的Twitter。而Myspace和英国本土社交网站Bebo经历了长期下滑，无奈地排在后面。

社交网络毫无疑问已经成为人们网络生活的中心。

早在2008年谷歌就发现，社交网络正变成互联网的中心。其产品管理总监Joe Kraus在一次发言中指出，搜索正在变得社交化。他指出，谷歌的搜索功能固然很好，但如果你的朋友能帮你找到你要找的东西岂不是更好。同时，我们的共享正在发生变化，Facebook和FriendFeed上的共享可以让你的朋友看到，在有关他们的条目上你做了些什么，并鼓励更多的分享，因为你不需要每次更新内容后都通知你的朋友。最后，把网站建立在用户内容上的想法已经很老套了。今天，用户们期望所有网站都是社交性的，当他们在浏览一个商业网站时，可以知道其朋友也在，也可以看到朋友们在那里买了些什么，他们是否喜欢这些物品。Kraus说，社交是一项功能，而不是一个目的。

为此，谷歌在技术上提供了三个关键词：用于身份验证的OpenID、用于API授权的OAuth和用于建设跨网站应用程序的Open Social。这些概念正好是为社交网络的平台化准备的。

社交网络的巨大影响力在于，它改变了人们的工作和生活方式。人们利用社交网络去交朋友、找工作、扩大影响力、做企业推广，等等。正如美国《商业周刊》在2009年年初所预见的，社交网络提供的是一站式服务。它分析道，在不久前，谷歌、雅虎、微软和时代华纳麾下的AOL这四大网络公司好像还是永远主宰网络流量和广告收入的业界巨头，这四大公司主宰了网络广告收入总额的近90%。但是，当今的社交网络发展速度之快令人咋舌，成了网中之网了，它已经具备了四大公司提供一站式服务的能力。

Facebook通过整合自己开发的和第三方开发者开发的各种功能，成就了一个有自己特色的完整世界。它在提供了非常实用的门户服务，如电子邮件、即时信息、照片发布和视频共享等功能之外，还提供了更广阔的延伸服务。Facebook与Amazon.com结成合作伙伴关系，开发购物应用。用户只要选择进入Amazon搞宣传活动的“新闻资讯”，如产品评论和希望更新的产品列表等，用户无需离开Facebook站点就可以直接通过Amazon购物。它的聊天功能可以提供如AOL的AIM等古老的服务；它面向普通手机和智能手机提供移动警报服务；它面向苹果iPhone或RIM的黑莓手机的应用甚至可以提供更丰富的社交体验。它有优秀的视频服务，在Facebook上上传的视频片段有4500万个，用户可以直接从站点和手机上发送视频信息。

正是这样的一站式服务，让社交网站的用户数正在以几何级增长速度增长。《商业周刊》有一个重要的观点值得重视，社交网络创建的是网络影响力，而不是目的地，现在大家赌的是网络的影响力。早在20世纪80年代末和90年代初，网络服务提供商，如AOL、Prodigy和CompuServ都是通过捆绑服务包月收费创收。随着网络友好用户界面与互联网服务提供商的整合，他们首先提供的是拨号服务，其次是一直在线，最后四大门户网站胜出。谷歌关注的是搜索，雅虎、AOL和MSN提供的是丰富的内容服务，主要是靠广告创收，而不是靠用户的订购费创收。现在重心又转移到社交网络了。的确，社交网络不仅像四大门户网站那样为互联网用户提供一站式服务，而且还提供社交环境。现在可以给万维网下个新的定义了，那就是具有社交网络功能的超级网络。

传统门户网站也正竭力追赶。谷歌常表示“组织起全球的信息”，但组织信息是早期网络公为用户创造价值的传统做法。新的游戏规则已经完全不同，Facebook的出发点不是组织全球的内容，而是组织全球用户。在这个具有社交网络功能的超级网络出现后，网络中的弄潮儿将从根本上对我们的网络进行重新组织、重新定位，从而改变我们在网络世界的体验。

根据2010年8月份的数据，美国网民在Facebook上进行社交活动花费的时长已经超越了在谷歌上搜索的时长。comScore称，8月份，美国网民在Facebook上总计花费4110万分钟，占总上网时长的9.9%，排名所有网站第一。这一数字超过了网民在所有谷歌旗下网站花费的总时间3980万分钟，包括浏览YouTube视频时间、收发Gmail的时间等。谷歌旗下网站占据了9.6%的网民总上网时长。美国网民花费在雅虎旗下网站的时长为3770万分钟，占总时长的9.1%，排名第三。2010年7月，Facebook的浏览时长第一次超过了雅虎的浏览时长。该报告说，但有一点是确定的，人们在发布照片、更新状态和查看朋友最新动态方面花费的时间至少已接近或超过其他任何一种上网行为的时间。

同月，美国市场研究公司尼尔森发布报告称，2010年6月，美国网民的上网时间有将近1/4（22.7%）花在社交网络上，2009年同期的这一比例仅为15.8%，同比增幅达到43%。排在第二位的是网络游戏，占10.2%，同比增长了10%；排在第三位的是电子邮件，占8.3%，同比下降了28%。而用在门户网站上的时间只占4.4%，下降了19%，用在即时通信上的时间为4.0%，下降了15%。

在笔者看来，社交网络的这种超规模的发展，和实时信息的应用及智能手机的普及紧密相连。

Twitter的超高速发展，起因于手机短信的应用，人们用它来了解"What are you doing?"（告诉别人“你正在做什么？”）。在今天，Twitter的核心作用是让人们以最快捷的方式了解各种各样的信息。Facebook的黏度也在于此。

早在2009年2月，由手机业团体GSM协会（GSM Association）公布的一项研究结果显示，以浏览时间测算，社交网站是手机用户访问的头号网站。研究结果显示，通过手机访问Facebook的用户平均每天花费的时间为24分钟，电脑用户平均花费的时间为27.5分钟；手机用户平均每天访问Facebook 3.3次，电脑用户为2.3次。

而到了2010年8月，据国外媒体报道，社交网站Facebook此前宣布的移动活跃用户超过1.5亿的这个数据可能被严重低估，即Facebook的移动活跃用户已经超过了2亿，其中，来自iPhone的每月活跃用户人数已经达到1.022亿，来自黑莓手机的每月活跃人数达5750万，还有1190万用户在使用Android应用，以及260万活跃用户使用Palm WebOS应用。这些数据还没包括通过诺基亚手机登录Facebook的用户。将这些加在一起，Facebook每月活跃移动用户已经达到1.742亿。

此外，另外一份报告称，利用手机登入的活跃用户比非手机用户还活跃两倍。

上面的数据清晰地说明，智能手机（以iPhone和黑莓为代表）的普及，巨大地推动了社交网络的活跃性，造成了社交网络的飞速发展。

2010年1月份的一份调查报告也证实了这一点，美通社亚洲旗下电信调研机构Pyramid Research发布的一份新报告认为，欧洲移动社交网络有着强大的市场机遇，并预计其用户总数到2010年底将增长150%，达到1.12亿人，到2014年则将超过4.5亿人。报告举例说，通过与移动运营商的有力合作，Facebook的移动用户已经从2008年1月的仅500万人增加到2009年12月的8500万人。

因此，随着平板电脑、iPad和智能手机等的迅速普及，社交网络在移动互联网中将占据越来越显著的地位，这将是企业营销、投资和创业的风向标。


第八节　位置服务

经过几年的沉寂之后，移动互联网迎来了它的春天。2004年左右兴起的Web 2.0在经过最初的兴奋后，到2008年进入了沉沦状态。以博客、RSS为代表的各种网站纷纷关闭，Myspace的影响不再受到关注。而在2009年，Facebook的命运也依然未定，人们一度认为互联网上，只有搜索的模式才是硬道理。

进入2010年，Facebook突然爆发，用户数剧增，势头超过了谷歌。而新秀Foursquare、Groupon又掀起了一轮创业热潮，让互联网业大为兴奋。

Foursquare是什么呢？是LBS，一家基于用户地理位置信息的手机服务网站。使用位置服务的人们则被称为“切客”。据百度百科介绍，它鼓励手机用户同他人分享自己当前所在地理位置等信息。利用Foursquare服务，手机用户可“检入”某个地点，该地点可为全球任何城市的一家饭店、好友家庭居住地或一家商店等。相应的检入过程非常迅速，用户完成检入过程后，Foursquare将根据用户检入时的位置，向用户返回该地点附近的其他信息。

如果用户检入的位置没有收录在Foursquare网络当中，用户只需进行简单操作，Foursquare就可以收录用户提供的这个新地理位置。一旦用户检入，Foursquare将把用户当前所在位置通知给该用户的其他好友。用户每检入一次，就可增加积分；在某些情况下，用户还可获得虚拟勋章。如果某位用户在特定地点检入的次数最多，他将获得该地点虚拟“市长”的头衔。这使用户觉得检入过程充满了乐趣。

与其他老式网站不同，Foursquare的用户界面主要针对手机而设计，以方便手机用户使用。它既能够在iPhone智能手机上运行，也能够在所有其他主流智能手机平台中运行，包括谷歌Android、Palm的WebOS、微软Windows Mobile及黑莓（BlackBerry）手机平台等。这样，人们随时随地就可以利用移动互联网的优势。随着平板电脑的普及，预计类似的应用将继续爆发。

2010年年初，由TechCrunch等多家美国知名科技博客共同评出的2010年TheCrunchies科技业大奖的榜单上，Foursquare斩获最佳手机应用奖。Foursquare创始人自称它是50%的社交功能、30%生活向导和20%的夜生活游戏。2010年4月，美国《商业周刊》评选的2010年度最具前景的13个科技创业企业及企业家，Foursquare榜上有名。

正是因为Foursquare是完全基于智能手机的互联网服务，所以它集中了移动互联网的所有要素：基于位置的服务、即时的信息、本地SNS，等等，所以，业界称它标志着移动互联网在2010年从种子期进入收获期，因而受到了资本世界的大力追捧。根据美国《连线》杂志的报道，我们看看这家企业是怎么迅速发展起来的。

公司创始人克罗利1999年毕业于美国纽约州锡拉丘兹大学（Syracuse University），拥有通信学学位。基于将来手持电脑可以使公众畅游城市，以完全体验城市的独特魅力的设想，1999年，他和团队为Palm Pilot开发了一款名为Vindigo的城市指南应用，该产品后来出售给了一家名为For-Side的日本企业，后者将该产品与彩铃服务Zingy相整合。

2004年，克罗利和亚历克斯·雷纳特（Alex Rainert）开始开发他称为“手机版Friendster”的软件Dodgeball，该应用可视为Foursquare的前身。用户在特定地点签到后，该服务将向用户好友发送短信提醒。Dodgeball服务推出后，尽管其用户量从未超过7.5万，还是成为少数精英人士最喜爱的网络应用之一。谷歌于2006年收购了Dodgeball。

2007年4月克罗利从谷歌离职，进入一家公司设计互动游戏。在这家公司工作期间，克罗利遇上了技术人员纳文·塞尔瓦杜莱（Naveen Selvadurai），他是地理位置服务创业公司Socialight的首席设计师。当谷歌于2009年1月终止Dodgeball项目时，克罗利和塞尔瓦杜莱做出决定：在两个月后的SXSWi大会上，即2009年3月13日推出Foursquare，该名称来自一款同名的热门操场游戏。

Foursquare市场增速很快。2009年夏季，Foursquare获得了135万美元资金援助，克罗利和塞尔瓦杜莱开始增加员工量。当年10月，Foursquare员工量为5名，12月则增至16名。新增员工包括特里斯坦·沃克（Tristan Walker），他拥有斯坦福大学商学院硕士学位，此前在华尔街工作。沃克认为，Foursquare市场增长潜力巨大，该服务是“企业与消费者之间以独特方式互动的完美工具”。

首先使用Foursquare服务的企业用户为Bravo电视台。该电视台的目标观众是都市“潮人”一族，这与Foursquare的核心用户相吻合。Foursquare联手Bravo一事表明，都市媒体可一起发展业务。Foursquare随后又宣布与星巴克合作，用户在星巴克咖啡店签到后，可获得“咖啡师”虚拟勋章。

在2010年SXSWi大会上，Foursquare受到热烈追捧。在本次大会闭幕后，Foursquare宣布，已同美国媒体巨头维亚康姆旗下MTV电视网络达成合作协议，并表示Foursquare用户量已突破100万大关。4月份，百事可乐与Foursquare达成一项合作协议。协议规定，Foursquare将向用户提醒当前所在位置附近的百事可乐零售店，Foursquare将因此获得一定比例的收入。

2010年4月初有报道称，雅虎正考虑收购Foursquare，出价为1亿美元左右。直到6月30日，Foursquare正式宣布价值2000万的第二轮融资已经结束，该融资使这家仅有27名员工的公司的交易前估值达到9500万美元。

公司的用户数发展良好。但是同等定位的创业企业很多。Gowalla和Foursquare在同一天推出产品，发展势头也是良好；MyTown在2010年8月早些时候用户就达到300万，而Loopt的用户数在该年的7月就超过了400万。

其他巨头们也没有闲着。2010年8月19日，Facebook正式推出一项新的功能Facebook Places，借助这一服务用户可以在线互相告知他们目前的具体位置。Twitter于2010年稍早推出了Twitter Places，用户可以广播或以“发帖子”的方式通知其他人他们现在的位置，包括商户所在位置。随着时间的推移，Twitter将努力联合本地商户通过连接Twitter Places功能，向用户兜揽生意。谷歌则于2009年9月就推出了自己的Google Places。谷歌用这一服务帮助商户建立自己的网页，并在网页上显示它们的位置、所处街道的景象及客户对服务或商品的评价等。商家还可以通过自己的Google Place网页打广告。

结合手机的位置服务显然是移动互联网最热的地方，毕竟它把确定的人、确定的时间、确定的位置和确定的商家信息都有机地结合在了一起，成为了优质的定向营销平台。因此，也就自然成为兵家必争之地。

在国内，受Foursquare们成功创业的鼓舞，多个类似模式的中国Foursquare不断涌现。据《南方都市报》2010年下半年的资料，目前活跃的有：

立方网“在哪”。立方网原有“足迹”功能简化版，支持与新浪微博关联。国内第一家将Checkin这一行为称为“踩点”。网站成立于2007年年底，目前，提供iPhone客户端、Android客户端和WAP版、网页版，网页版用户100万，手机用户10万。

玩转四方。将Checkin这一行为称为“签到”。网站成立于2010年初，目前提供Symbian、iPhone、Android和WindowsMobile客户端。

多乐趣。将Checkin这一行为称为“签到”。网站成立于2010年初，2010年4月推出iPhone客户端。

对于中国的这些"Foursquare"，玩转四方CEO谢晓表示LBS市场很大，只要做出用户真正喜欢的产品，机会是很多的。

中国的观察家们认为，在位置服务领域中，需要特别注意业界巨头们的动作和实力。门户网站们由于拥有巨大的用户优势，一旦介入将使竞争空前激烈。拥有商家资源和用户资源的服务提供商如大众点评网、口碑网和饭统网等如果涉足Foursquare市场的话，也许更加容易，因为其已有成熟的用户与商家间的互动。而运营商由于控制着通信通道，用户数巨大，自然也不会轻易放过。所以，创业公司需要考虑好合作策略，并在短期内爆发。

无论如何，基于移动互联网终端的位置信息服务的空间非常大，毕竟智能手机市场在高速发展，巨大的平板电脑市场才刚刚起步，这为未来的企业留下足够的发展空间。风险投资商们也会密切关注这个领域并不断投资，他们采取的办法将是同时投资多个企业，以免错失机会。


第九节　网络游戏

网络游戏永远是创业者的发迹地。在传统互联网时代，网络游戏成就了大量的企业，比如盛大、巨人、金山、九城和完美时空等；在移动互联网行业，网络游戏将继续大放光彩，而且规模更大、势头更猛。

市场空间巨大。据中国互联网络信息中心数据显示，2009年，我国网游市场销售收入达256.2亿，比2008年增长了39.4%，未来中国网游市场将继续火爆，网游资讯类网站及平台类网站将会不断增加。

在手机游戏方面，在2010年9月，据易观国际Enfodesk的数据显示，2008年中国手机游戏市场收入规模达13.65亿元，相比2007年增长75.18%；2009年中国手机游戏市场收入规模达26.96亿元，相比2008年增长97.51%；易观国际预计，2011年中国手机游戏市场收入规模有望增至85.08亿元。

在国外，据2010年9月的信息，艾瑞咨询根据eMarketer在2010年7月发布的2008年～2014年美国移动游戏用户规模数据发现，2010年美国有6400万人每月至少玩一次移动游戏，移动游戏玩家在手机用户中的渗透率为26%，预计到2014年，移动游戏玩家规模将达到9490万人，渗透率将进一步增长至36%。

但是，经过10年的发展，桌面互联网游戏市场已经逐渐饱和。研究机构艾瑞的报告显示，2010年第二季度网游市场规模预计为73.4亿元，环比下跌1.8%，出现了历史上首个负增长。这种局面使人们分析道，未来中国网络游戏界的发展方向将会集中在两个方面：游戏出口和移动互联网。

在出口方面，国家新闻出版总署数字显示，2009年中国共有29家厂商的64款网游出口境外，收入约为1.09亿美元，到2010年年底，出口游戏的收入有望达到2亿美元。

蓝港在线通过欧洲最大的网游运营商Game Forge负责其在欧洲各国的商业化运营。2010年出口的两款游戏预计可取得超过1000万美元的收入。

完美时空是目前中国最大的网游出口商之一。董事长兼CEO池宇峰对于出口极为乐观：“境外市场还是一片蓝海。”2010年完美时空境外出口业务相比2009年几乎增长一倍，预计2010年公司在境外的版权金和营业收入达到近1亿美元，约占总收入的30%。

网龙CEO刘路远也表示，截至2009年，目前网龙境外出口的产品收入每年达到2000万美元，占全公司收入的20%以上。

而移动终端的布局更是重中之重，游戏被认为在未来移动互联网中最具发展前景。

腾讯公司在2009年的手机游戏和手持终端都有了快速的发展，其QQ棋牌游戏已经登陆iPhone、Android等多个移动设备版本。2010年，腾讯收购了俄罗斯互联网投资公司Digital Sky Technologies的10%股权，这使其获得了Facebook和美国社交游戏开发商Zynga Game Network的非直接股权。2011年2月，有消息人士称，腾讯将以超过3.5亿美元的价格收购美国网络游戏开发商Riot Games。Riot Games总部位于洛杉矶，是网络游戏《英雄联盟》（League of Legends）的开发商，腾讯此前已对该公司进行了投资。

巨人网络总裁刘伟透露，巨人内部已经成立了专门的团队来研究iPad。

盛大为了加快步伐，在移动终端游戏领域将加大收购力度，收购的对象包括国内和国外公司。2010年1月份，巨人就以近8000万美元的价格收购了全球最大的小游戏平台Mochi Media，以用到移动终端上。

九城则于2010年对美国手机游戏平台Aurora Feint进行了战略投资，其拥有的Open Feint游戏平台主要针对智能手机，提供专门的移动互联网游戏社交平台及应用程序，包括iPhone和iPad等。

风险投资商们更是将在网络游戏领域的投资放在首位。2010年9月16日，在ChinaVenture投资年会的“传统TMT行业投资机遇”专场讨论环节，四维资本合伙人陈刘裔表示：“我们觉得现在国内移动网的发展，从速度来说已经达到一个程度，使得可以在智能手机上玩游戏。使喜欢玩游戏的人在手机上玩游戏也是移动网络公司推进的一个方向。我们希望跟一些早期的公司合作。”

创新工场创始人李开复表示：“我非常看好移动互联网的发展，特别是娱乐性项目的发展。根据我们的分析，在移动互联网上，76%的用户年龄段都是18～26岁。我看好手机游戏、音乐、相片处理、IM及电子书等娱乐方面的发展，创新工场也正在寻找合适的项目并进行孵化。”曾有担心的声音认为，随着互联网的巨头们浮出水面，移动互联网未来仍然还将是巨头们的天下。李开复则认为，这是进入这一行业的企业们和投资者需要关心的问题，但这无须担心，小公司只是要选择避开与巨头公司的正面碰撞。

2009年9月，中国领先的手机游戏公司北京掌上明珠信息技术有限公司完成B轮融资，金额达千万美元，投资方为中国宽带产业基金（China Broadband Capital Partners）与德同资本以及日本的Asian Groove Inc.。其中，德同资本为第二轮追加投资。

2010年9月，清科研究中心发布的报告显示，手机游戏领跑移动互联网行业投资。这份报告显示，2001年～2010年中期，中国移动互联网各细分投资领域中，手机游戏共发生33起投资案例，占总投资案例数的27.97%，已披露金额的投资案例为26起，总投资金额为12045万美元，平均投资额为463万美元。此外，无线搜索、手机支付、无线音乐和无线广告等领域也是投资方关注的热点领域。

大家都看重移动游戏的原因主要是基于以下几点：

1）中国用户数众多，手机用户、移动终端用户将以爆炸性的速度增长。

2）移动通信3G和4G技术的推广，将逐渐普及宽带移动互联网。

3）三网融合政策将会把游戏推进到移动终端之外的电视等家电终端上。

4）电信资费下降是必然的趋势。

但总体而言，中国移动游戏的市场仍然处在启蒙期，未来的发展空间是巨大的，如今智能手机和移动终端尚未普及，3G网络尚不完善，上网资费仍然太高。

在国外，由于iPhone这样的智能手机普及较早，因此手机游戏发展更加迅猛。

2010年8月29日的消息称，苹果应用商店截至目前提供的可下载应用程序数量超过25万个，超过5万家开发商每天提交的新应用程序数量高达600个。最受欢迎的是书籍类，苹果应用程序商店内这类程序高达43759个；其次就是游戏类，该商店内这类程序有36646个。

谷歌则是通过收购进入移动设备游戏领域。它在2010年8月份就先后收购了两家游戏开发商。一家是Facebook热门游戏开发商Slide，另一家是年仅2岁的社交游戏公司SocialDeck，它专门为移动设备开发游戏。

在iPad出现以后，人们对比了iPhone和iPad用户群的喜好后发现，人们在大屏幕的iPad上更愿意玩游戏。

应用软件商店分析公司Distimo的数据显示，到2010年7月份为止，苹果平板电脑iPad的专属应用数量已经超过2万个，其中4903个为游戏类的应用，比例达到了23.5%，接近1/4。另外一家公司的分析报告显示，即使iPhone的游戏功能也非常强大，但是苹果iPad平板电脑的用户相比iPhone智能手机用户，将会花费3倍的时间在游戏应用上。

2010年，一家叫Zynga的公司创造了游戏世界的传奇。

根据《第一财经周刊》的文章介绍，Zynga是寄生在Facebook、MySpace等社交网站或iPhone等智能手机上的游戏平台，它提供诸如FarmVille（虚拟农场）或者Mafia Wars（黑帮大战）这类极易上手而又趣味无穷的网页游戏。

它的游戏都是免费的。以FarmVille为例，玩家可以在土地上种植、收割庄稼，将一块普通的土地变成一个有规模的大农场。想要出色，就得通过游戏挣得虚拟货币，用来购买更多的种子、动物和设备。由于所有玩家都在Facebook登录，因此他们既可以与亲友或同事合作，也可以与他们展开竞争，争夺相互炫耀的权利。

虚拟物品是Zynga最主要的收入来源，比如一颗玉米种子售价10美分，每头奶牛20美分等，Zynga公司的CEO平克斯表示，虚拟物品的销售占到了Zynga收入的90%，另有10%则是广告分成。

就靠这些，Zynga取得了极大的成功。根据App调研公司AppData.com的数据，Zynga仅仅用了两年半的时间便拥有了一亿用户，而目前每月独立用户为2.11亿，超过Facebook用户的半数。

这家2007年才成立的公司发展迅速。在2010年早期，人们预期它在2010年的收入为5亿美金，而到了年底，人们预期它在2010年的收入将达到8.5亿美元，利润达4亿美元。其估值也在迅速上升。2010年5月，Zynga表示已得到授权可以上市发行股票，估值为46亿美元。到2010年9月，美国科技博客Silicon Alley Insider评选2010年全球互联网创业企业百强中，将Facebook排名第一，市值为250亿美元；而将Zynga排名第二，市值50亿。而大名鼎鼎的Twitter排名第六位，市值36亿美元。而到了2011年2月，业界将Facebook的估值增加到接近600亿，Zynga的市值约100亿美金，Twitter的市值也接近100亿美金。

《愤怒的小鸟》则是一家芬兰公司在2009年12月发布的游戏，到2010年2月，苹果才开始推荐这款游戏。目前已经有苹果版、Android版和PC版，到2010年12月，其下载量接近5000万次。据说，开发商Rovid公司仅花了10万美元开发，但收入巨大。其收费版已经卖出1000万份，免费版每月带来100万美元的广告收入。

类似的奇迹还有《植物大战僵尸》、《切水果》等简单易用而趣味无穷的小游戏。

Zynga、Rovid们的故事说明网络游戏的巨大前途和发展空间。随着7到10英寸屏幕的移动终端的普及和3G、4G网络的进一步完善，移动终端游戏必然空前地爆发。而像Zynga这样的游戏，具有开发难度小、黏度大、推广快的特点，更适合创业者。


第十节　应用商城与应用

2008年7月11日，iPhone 3G正式上市。与之同时上市的还有苹果的App Store（应用商城），它是专为旗下iPhone、iPod Touch产品推出的网上软件商店，从此，苹果开创了一个新纪元，而整个IT界也因此改变了玩法。

苹果App Store上线后，呈几何增长之势到2010年9月30日，已有数十万软件设计师注册了苹果的iPhone开发计划，软件下载总量已经超过50亿次（2010年1月下旬，软件下载总量已突破100亿次），软件数量突破25万个，成为全球最火热的手机与平板电脑软件开发、展示与销售的平台。截至2010年8月28日，在25万个应用中，前三名总数分别为图书类43759个，占17%；游戏类36646个，占14%；娱乐类28752，占11%。在App Store所有的软件中，接近70%的软件是收费软件，平均价格为2.46美元。

苹果App Store的成功产生了几个深远的影响：

1）终端硬件和软件服务一体化，从而给用户提供一站式的服务和整体体验，这已经成为移动终端的标准。

2）架构在应用商城上的丰富的应用软件是促进终端销售的灵魂。以至于有人说，没有App Store的iPhone就只是一款普普通通的触屏手机。

3）应用开发者改变了他们的开发方式，将应用商城作为他们开发的起点和成功的终点。

无论如何，移动互联网的各个产业链都被席卷了进来。操作系统提供商、电信运营商、终端提供商及第三方营运者等，都启动了自己的应用商城，而开发者、内容提供商等则在这些应用商城中选择和周旋。

在我写本书时，看到一篇报道《美国各大应用商店数据分析：iPhone游戏最火》，内容大略如下。

新浪科技讯：北京时间2010年10月4日下午消息，据国外媒体报道，应用商店研究机构Distimo今天发布报告，分析了美国市场第三季度苹果、黑莓、Android、诺基亚、Palm和Windows Mobile的应用商店的数据。

报告显示，在下载量最大的100个应用中，苹果App Store拥有最多的游戏，Windows Marketplace排名第二，接下来是苹果App Store for iPad。而在黑莓和Palm的程序商店中，游戏则并不受欢迎。该报告并未将Android平台的游戏计入其中，因为谷歌将游戏的排名并入了“其他应用”类别。据估计，Android平台现在大约有1.5万款游戏。

由于黑莓平台的商务特性，RIM是各家应用商店中自主推出程序最多的。黑莓平台最流行的10个免费应用中有4个由RIM自己开发。

苹果模式的巨大成功还是引来了大量效仿者。谷歌的Android Market、诺基亚的OVI商店、摩托罗拉的智件园、三星的Samsung Apps以及RIM的App World，都是模仿App Store而相继推出的各自的应用商城。其中，谷歌的Android Market发展迅速，大有赶超苹果App Store之势。从2010年年初的1.8万个应用，到年底已经增加到14万个应用，业界认为，它超过苹果的App Store只是时间的问题。

谷歌Android Market的发展之所以如此迅速，在于Android是一个开放的操作系统，各种终端制造商都采用它推出自己的产品，因此，基于Android平台的终端数量发展速度惊人，每日的激活量已经超过了采用苹果iOS的数量，而这才刚刚开始。采用Android平台的平板电脑厂商的产品还没有大规模上市，而采用Android系统的智能手机厂商也将越来越多，这样，能够运行Android系统的移动终端数量将会大大超过苹果的操作系统。

更重要的一个观察角度是，Android的采用者都是巨头，比如宏达电、摩托罗拉、三星、LG、联想、壹人壹本等公司，还有像中国移动、中国联通和中国电信这样的巨头，他们愿意为自己的商城上好的应用做深度定制或直接付费，然后免费提供给自己的用户，以实现最好的用户体验。

这个生态环境令人浮想联翩。在PC时代，苹果电脑一向是时髦的、简单易用的，它的性能和多媒体特性都让它的持有者痴迷。然而，在PC面前，或者在IBM兼容机面前，它节节败退，最后几乎破产。PC的模式就是开放的系统，微软提供操作系统，将之提供给所有的PC制造商，由大量的PC制造商，如IBM、惠普、康柏、宏基、联想等提供给他们的用户，还有数不清的地域PC制造商、攒机商等。相比于苹果一家，这数以千计的厂商们都在研究用户，研究市场，研究产品，然后通过自己的渠道将产品和解决方案提供给各自的用户。

这样的合力造成了PC时代无数个巨头，除了英特尔、微软之外，还有惠普、联想、戴尔、宏基，等等。对开发者而言，更有大量的软件巨头，如Adobe、Autodesk等，中国的用友、金蝶等，以及无数的系统集成商。这种开发者的境况很难在苹果的应用体系中产生。

因此，越来越多的iPhone开发者开始向Android开发平台迁移。不少开发者在iPhone平台上已经拥有了一两款销量不错的游戏，但是未来他们决定将更大的精力放到Android游戏开发中去，因为Android游戏市场这块蛋糕已经越画越大了。据国外媒体报告称，最近在iPhone平台上火得发紫的休闲游戏AngryBirds（愤怒的小鸟）已登录Android平台，他们对Android平台抱有极大的信心：“我们希望Angry Birds是Android Market上第一个销量达到几百万的应用。”

但是，在Android平台上开发需要特别注意策略。

Android自推出以来，版本众多，升级迅速，这造成市场极大的混乱。而Android手机制造商数量众多，硬件规格千奇百怪，采用的Android版本高低不齐，开发者并不知道自己的用户正在运行着哪一个版本的Android系统，也不知道他们的手机处理器是什么规格，屏幕有多大，是否具有多点触摸，等等。相比于硬件和软件规格高度统一的iPhone/iOS，目前市场上的Android手机和平板电脑规格数以百计，让开发者们为难。同时，Android Market的管理不够清晰，开发者上传的应用良莠不齐、规格不一，用户很难找到适合自己移动终端的应用。在支付方面，Android Market也缺乏有效的方法。2009年，手机游戏巨头Gameloft就强烈地批评过Android Market无法“引导用户购买自己需要的产品”，而不愿意将其开发的HD游戏放在Android Market上面出售。

但是，由于急剧增长的Android产品的制造商的推动，用户的需求急剧膨胀，应用开发商和以前在iPhone平台上公认的好的服务的提供者正在将注意力转移到Android平台上来。

谷歌也在努力地缩小Android系统平台在软件和硬件上的差异性。比如Android 3.0已经开始禁止厂商任意定制自己的UI。由于苹果的OS平台在游戏和娱乐方面的巨大的优势，为了鼓励游戏开发者，谷歌已经提供了超过2100万美金用于奖励开发者。而对于那些浸淫在iPhone游戏市场上已久的游戏开发者来说，转到Android平台遇到的最大的问题是如何让消费者能够快速方便地购买所需的应用。谷歌正在不断探索，以优化Android Market的购买流程，培养用户的购买习惯。

这个问题依然很难解决。苹果的App Store是专门为其自己的产品所设计的，它具有系统前后的兼容性和一致性，并且苹果也在操作系统的统一性上下着功夫。同时，它在硬件设备上是简单的。苹果产品的设计思路始终贯穿着硬件工业设计的统一性，在品类上，只有iPhone、iPod Touch、iPad、iMac等，非常简洁。而每个品类软件的适配性上无须做太多的工作，这样，开发者就能够非常明确地知道为谁开发，适配的特点应该是什么样，并针对硬件、系统和用户群做最佳的用户体验设计。

换句话说，应用的设计和开发都应该是针对硬件的，而不是针对操作系统的。应用必须和硬件适配，这才是应用商城的核心。

如此说来，直接对比Android Market和苹果的AppStore其实是容易让人误解的，Android是一个操作系统，而其上的硬件配置、屏幕尺寸、分辨率等是千变万化的，如果不进行严格的管理、制定良好的规则，用户和开发者都容易迷失。

应用要以和硬件适配为中心进行开发，这样才能提供最好的体验，也能够精准地找到用户群。但是，这样也会产生一些问题：对于每种硬件而言，其用户群相比苹果又不占优了，甚至是很小比例的，如此岂不让开发者无利可图？

这就是谷歌需要解决的问题，它的开发环境能够在系统的适配上为开发者提供最便利的适配，比如图形图像的加速性，比如GPS等接口，比如对同一平台下数据的自然同步，比如对外设（如打印机、投影仪、键盘等）支持，比如对屏幕分辨率的自适应，比如对屏幕尺寸的自适应调节，等等。这些事情是谷歌优化系统的重点，让开发者最简单才是Android能够成功的关键。否则，谷歌系统就会成为功能导向的应用的集合，体验永远是无从谈起的。

因此，在Android应用商城已经开始普及、大家被苹果的奇迹诱惑后，需要认真地分析一下再出发。

在国内，应用商城已经普及。中国移动、中国电信和中国联通这三家运营商都纷纷推出了自己的应用商城。终端公司，如联想、壹人壹本和酷派等也正式推出了自己的应用商城，同时，第三方公司，如机锋网、易联致远、爱米网等则推出了基于Android平台、独立的应用商城。

运营商是推出应用商城最积极、力度也是最大的。中国移动于2009年8月17日推出移动应用商场Mobile Market；中国电信的应用商城“天翼空间”则于2009年9月1日公测上线。2010年7月28日，中国联通应用商城上线测试，更名为"Wostore"（沃商城），首批1100多款应用软件上架供用户下载。沃商城的应用囊括了游戏、主题、工具、娱乐、生活和阅读等品类，兼有付费和免费下载。其中游戏类应用占去了总数的1/3强。据了解，三家商城在分成方面均采用“三七模式”：软件开发者可以拿到70%的应用销售分成，而各商城的大部分付费软件在5元以下。

中国移动的“移动MM”只对移动用户开放，中国联通的“沃商城”和中国电信的“天翼空间”则同时对其他两家运营商的用户开放。在登录上，天翼用户可凭电信通行证直接登录，而移动、联通的用户可使用手机号甚至邮箱注册登录。

据中国移动的官方数据显示，截止到2010年6月底，“移动MM”共有注册用户量630万，累计下载量为3035万次。移动内部人士透露，“移动MM”2010年的运营目标是100万个开发者、1000万个用户使用和1亿次下载量。来自MTrend无限趋势的数据显示，截至2010年7月上旬，中国移动Mobile Market中，应用下载量和用户数量月均增幅约为40%，其中，应用提交量和开发者数量月均增幅约为20%。

就收入而言，来自“移动MM”在2010年年中的一项投票统计显示，目前73%的软件开发者的销售收入在100元以内，月入过万的仅占1.44%。对此数据，业界均表失望，而在笔者看来，这份成绩作为起步而言还是不错的。毕竟目前3G手机的普及率尚不高，平板电脑刚刚起步。如果智能手机和平板电脑普及了，3G降价了，应用的质量和体验上去了，开发者的收入将会有巨大的提升。

从思路上，运营商网站需要从当年做音乐、铃声的成功套路中走出来，回到原点去考虑自己的商城究竟怎么做，也应该把苹果App Store的模式清零，回归用户。同时，要学会培育市场，花大力气引进关键应用，以其示范效果，由此解开心结。

终端公司，如联想、壹人壹本等也在推出自己的产品的同时，将应用商城上线。作为终端公司，能够在产品上市之时，即打通云端服务，实现硬件+内容+服务的模式，就是中国业界努力尝试的证明，值得肯定。毫无疑问，这是一条需要长期探索的路，不能因为一些分析家的冷言冷语就退缩。毕竟，用户需要一体化的应用和内容商城，而应用的数量和质量的上升，则需要等整个环境进入成熟期。

第三方应用商城也在迅速发展，这为中国的Android应用开发起到了普及培训的良好作用，也为开发者提供了良好的交流机会。机锋网、易联致远、爱米网等都做得不错，大家也都在探索盈利模式问题，这个问题其实也是一个简单的问题，毕竟Android用户规模在中国还比较小，估计约为300万，当整个规模超过3000万时，盈利问题也就迎刃而解了。

的确，中国Android的应用开发者的队伍在迅速扩大，他们在把自己的应用往Android Market，往运营商的Market等上展示。根据CSDN在2010年7月底发布的调查，和2009年下半年相比，2010年上半年：

1）中国iPhone开发者的数量增长70%，势头迅猛；而Android开发者的增长速度更胜一筹，增量近100%。

2）和iPhone、Android相比，Symbian稍有逊色，其开发者数量虽然实现增长，但经过半年的积累只增加了9%。

3）尽管Blackberry黑莓受众较小，但经过半年的时间，开发者还是有40%的增加。

4）Windows Mobile形势不容乐观，开发者数量增长只有12.5%。

5）作为往日手机上的通用Java平台，J2ME开发者数量增加最少，仅仅为4%。

而相比于2010年第一季度，在第二季度：

●Android的中国开发者的数量增加了36%。

●iPhone开发者的数量增加6.7%。相比Android，还是逊色了许多。

●Symbian较为尴尬，经过一季度的累计，数据显示它的开发者数量几乎没有增长。

显然，无论是应用商城，还是应用本身，都等待着用户基础的扩展。在互联网发展初期，门户网站有一个标志，即一千万用户是一个盈利点，后来果然如此。在移动终端革命爆发的前夜，有的人开始准备，有的人还在观望，还有的人则冷嘲热讽。这里需要智慧，更需要耐心。当用户突然爆发增长到数千万的规模时，繁荣也就接踵而至。这个时间也许只需要一年。


第十一节　移动搜索

自互联网诞生以来，搜索就是互联网行业的无冕之王，在互联网发展的不同阶段，搜索引擎的老大也当之无愧地成为该阶段互联网的老大。

在20世纪90年代，雅虎充当着老大的角色，直到2000年时被风头最劲的AOL超过。AOL用它的ISP接入，再加上付费会员社区，以及邮件、AIM、游戏这样的各种应用，为用户提供了一揽子解决方案，战胜了雅虎。

在21世纪的头10年，这样的故事又在重演。谷歌的搜索引擎替代了雅虎的地位，而最近出现的Facebook，正在让谷歌的位置受到挑战。

在中国，百度一直是当之无愧的搜索领袖，也是中国最优秀的互联网公司之一，目前，唯一在市值和用户影响力上能够超过它的只有腾讯，而同样以会员制为中心的阿里巴巴也是实力雄厚的挑战者。

搜索业务之所以成为互联网业界的领袖（当然他们的收入和利润也是领袖级的），就在于人们需要信息，需要所需要的信息，需要最及时的信息。当互联网网页的规模变得越来越巨大时，搜索引擎给人们提供一个简单的入口，让人们输入关键词后，能够获得自己所需要的信息。

从搜索业务的定位，可以看出它巨大的业务规模；而从搜索业务领导者的变迁，可以看出搜索引擎行业的激烈竞争，巨头们的位置随时会有被替代的可能性。

毕竟，搜索还是非常不成熟的，离人们的期望有很大的距离，其中人们最为关注的问题是：

●搜索信息的准确性

●搜索响应的及时性

●搜索信息的实时性

●搜索信息的实用性

●搜索体验的友好性

同时，由于互联网信息已经从单纯的文本信息发展成为图片的、视频的、音乐的、Flash的、位置的、地图的、类似于Office文档的、电子商务的、人脉的等等类型，因而搜索引擎对这些要素的搜索效率仍然是不够理想的。

进而，人们搜索的目的并不在于搜索这些信息组成的要素，而是有特定目的的搜索。人们在搜索的输入框中键入关键词时，希望得到一种答案，进而希望得到可靠、有效和权威的答案，以期能够解决他的问题。这样，搜索的结果究竟应该以什么方式呈现、组织，这依然是需要探索的。而如何提高被搜索信息的完整性以符合搜索者的需要，依然是搜索从事者的梦想。

从这个角度看，搜索行业至多处在大学毕业阶段，搜索引擎们能够给用户回答一些简单的问题，但在大多数情况下，这些问题都是似是而非的，需要搜索者用自己的智慧去取舍、组合和判断。而很多关键性的信息依然被埋没了，不知道如何才会出现在被搜索出的信息列表中。

这就给搜索引擎行业带来了无数的机会，它在很长的时间内都将是生机勃勃的，是创业者的天堂。

在全球范围内，搜索正处在一个剧烈变化、发展和演化的阶段。

自2010年年初以来，谷歌的股价已经下跌了近250美元。苹果的iPhone模式绕过了浏览器和谷歌搜索框的平台，掀起了互联网的新一波增长。谷歌搜索框和“谷歌一下”（Googling）这个动作不再是我们在线生活的中心。这会带来什么？这场“应用程序”的革命，会终结谷歌在网络广告领域的霸主地位吗？

《纽约时报》在2010年9月底发表评论文章称，谷歌代表着以搜索引擎为中心的传统互联网模式，以互联网广告作为收入基础；而Facebook试图以社交关系为导向建立一个新型的互联网发展模式，并可能创造一种新的互联网广告业务模式。文章认为，这两家公司的竞争已经超越了产品层面，它们的竞争是互联网发展模式的竞争。《金融时报》撰文表示，Facebook的Like功能的兴起明确地展示了Facebook如何进入互联网广告业。Facebook通过Like功能让用户自己标出感兴趣的东西，以此创造了一个有很强社交属性和主观性的互联网图景。全球有超过35万个网站使用了Like功能，并将用户推荐的信息反馈至Facebook网站，将大量互联网流量引向自己的网站，而这些信息却无法被谷歌检索到。随着越来越多的用户将Facebook作为上网第一门户，谷歌的市场占有率将被削弱，搜索的未来何去何从？

对此，谷歌认为，真正的挑战不在于此。谷歌CEO施密特承认，搜索正处在一个行业转变的关头，他们正在力图搞清楚搜索的未来。他说，我是用一种积极的心态来说这句话的，我们仍旧乐于从事搜索业务，请相信我；但有一种想法认为，越来越多的搜索是在不需要你打字的情况下替你完成的。他具体地说，我认为，多数人不希望让谷歌来回答他们的问题，他们想让谷歌告诉他们，接下来他们该做什么：假设你正沿着街道走路，由于谷歌搜集了你的信息，我们粗略知道你是谁，你关心什么，你的朋友是谁，谷歌还知道，你接下来要去哪儿。

在谷歌看来，搜索新的发展方向是自动搜索、超快速搜索。2010年9月底，谷歌CEO埃里克·施密特在柏林IFA电子展上的演讲中称：“我们对谷歌的新定义是，真正快速的搜索引擎。永远不要低估速度的重要性。”施密特表示，“最终，搜索将不仅仅是搜索Web，而是你的几乎所有信息，包括你的电子邮件、你关注的事情，等等。在得到你的允许之后，它将成为你个人的搜索，只为你一个人服务。”

新一代功能强大的手持设备，如智能手机、平板电脑将大量面世，来自Android智能手机、平板电脑和其他移动设备的搜索次数正在迅速增长，2010年上半年已经增长了两倍。施密特表示，搜索引擎下一个阶段的发展目标就是自动搜索。当用户走在大街上，智能手机会自动进行搜索。自动搜索的概念就是告诉我之前不知道但可能感兴趣的东西，这是搜索的下一个重大发展。这样，搜索的使用频率将达到不可思议的地步，搜索广告市场也将会出现巨大的变化。施密特认为，最终移动搜索将占搜索市场的主导地位，并提供大部分搜索收入，但这需要一段很长的时间。

与未来的发展相比，谷歌已经在美国市场推出了即时搜索服务Instant。利用该服务，用户在输入搜索关键词的同时，无须点击搜索按钮，便可查看即时动态显示的不同搜索结果，以全面加快用户的搜索速度。它在2010年9月底在12个国家推出了Instant服务。谷歌称，今后数周内，将在全球更多国家推出Instant服务。

几乎同时，谷歌推出了“超链本地化”（Hyper-Local）移动搜索广告服务，它可以向移动搜索用户显示广告客户企业的地点的精确位置。这项“超链本地化”广告服务在搜索结果中显示一个蓝色图钉形状的标记，用户点击它即可拨打该商家的电话，而且可以通过地图查看商家位置。

对于谷歌的及时搜索，微软抨击说，谷歌搜索引擎在用户输入搜索查询的同时更新显示结果的即时搜索功能在概念上是一个误导。谷歌即时搜索增加了提供给用户的搜索结果数量，而没有帮助用户准确地找到他们查询的信息，从而完成搜索任务。虽然微软的必应（Bing）和谷歌都把重点放在改善搜索性能方面，但区别是微软把重点放在提高完成任务的速度方面。这就是你要完成搜索任务，而不是得到更多的搜索结果。微软的重点是通过搜索引擎用户界面的可视化技术，尽可能帮助搜索用户找到他们想要的数据和信息。

在中国，进入2010年6月以后，搜索引擎领域更是空前的热闹。

中国搜索引擎市场，即中国搜索市场2009年是70亿元，预计2010年为100亿，到2013年会达到近400亿元的规模，曾经由百度和谷歌占据了90%以上的份额。自谷歌在2010年3月退出中国内地市场以后，百度一家独大，由此加剧了众家互联网企业大举进军搜索引擎的决心。

2010年6月20号，人民网推出了“人民搜索”，在2010年9月25日宣布乒坛女皇邓亚萍出任总经理。2010年12月20日，人民搜索正式推出第一个产品“新闻搜索1.0”。据人民网2011年2月19日报道，前谷歌中国工程研究院副院长刘骏已正式加入人民搜索网络股份公司担任首席科学家，并将全面领导公司技术相关部门，以合作开发新一代大容量搜索引擎平台项目。

2010年8月9日，搜狐宣布将旗下的子公司搜狗分拆成独立公司，阿里巴巴及包括马云个人在内的战略投资人将对搜狗进行注资；而搜狗输入法在市场占有率极高，据说有80%。

2010年8月12号，新华社和中国移动签署框架合作协议，双方合作成立了好搜文化传播有限公司，其搜索引擎“盘古搜索”于2011年2月22日正式上线。该官方网站介绍称：“盘古搜索推进传统互联网搜索和移动互联网搜索的无缝对接与紧密融合，电脑与手机等多种终端的广泛覆盖和自由切换，在权威性、查准率、响应速度、移动性等方面都有突出表现和良好体验。”

在2010年8月底，腾讯以数千万美元收购国内最大的社区平台与服务提供商康盛创想，希望以此来帮助开展实时搜索。腾讯SOSO，借助于QQ软件平台和4亿活跃用户，具备了强大的推广能力。

2010年9月，刚刚注资搜狗的阿里巴巴，其旗下淘宝网又宣布将针对自身特点推出一淘，正式进入电子商务搜索。

此外，网易的有道、有中搜等企业都在摩拳擦掌。在国内移动搜索市场中，宜搜、易查等厂商也在不断扩大市场份额。根据易观智库发布的数据显示，2010年第4季度中国搜索引擎市场份额中，百度占75.5%。谷歌中国市场份额占19.6%。此外搜狗、搜搜、网易市场份额不足2%。而在移动搜索市场，艾瑞咨询数据显示，2010年上半年百度的市场份额从26.55%增长到34.44%。谷歌的市场份额从23.63%下滑到12.29%，被一直行业第三的宜搜以16.91%市场占有率超过。

显然，移动搜索的市场格局远远未定。在移动互联网时代，内容的组织方式、应用的表现形式、社区中人和人沟通的方式、电子商务的形式等等都将发生巨大的变化，而移动终端革命的掀起，将让任何一个角落在任何一个时间都会发起互联网的接入，进行购物、搜索、互动等，新一轮的革命对于任何巨头都颇具挑战性。而对于创业者而言，则更具有机会。


第十二节　广告营销

广告营销是一个最传统、最古老的行业，同时又是最先进的行业。

媒体的形式在急速地变化。近20年来，这种变化让人震惊，平面媒体在经历了高速成长的过程后，接着在互联网的冲击下，开始衰退。广播广告除了定位很精准的交通台之外，几乎失去了活力。电视广告逐渐遇到了阻力，人们看电视的时间越来越少。刚刚兴起的互联网广告刚站稳脚跟，却发现自己已经受到了移动互联网广告的冲击。

在移动互联网时代，“屏”起到了最主要的作用，在笔者2009年4月写的“六通道理论”中，笔者将屏分为6种：手机屏、移动终端屏、笔记本电脑屏、台式电脑屏、电视屏（含移动）和电影屏，依次从小至大，都是内容和应用显示的窗口，它们挤占了我们几乎所有的时间，给企业创造了广告价值。

早在100年前，约翰·沃纳梅克提出了广告商的困境：“我在广告上花的钱有一半被浪费了，而且问题是我不知道是哪一半”。但直到互联网普及之前，不用说无法确定哪部分钱被浪费掉了，广告商甚至连追踪评估广告效果的能力也很难令人满意。可以说，对这个问题回答得有效与否，决定了广告公司的水平。二流的广告公司无论在做活动，还是做广告的时候，都以约翰·沃纳梅克的话作为幌子，而真正优秀的广告则总能给予良好的解决方案。

互联网广告似乎已经能够解决约翰·沃纳梅克的问题，大多数大型网站可以根据用户的浏览历史提供效果追踪数据。谷歌2009年就依靠精确的品牌定位实现236亿美元营业收入，而Facebook的定位措施在此基础上更进一步。简单地说，如果你最近订婚，并在Facebook上更新了这一动态，你就会看见来自家乡的珠宝商的广告。他们可能是通过Facebook的自动广告系统锁定了该区域最近订婚的准新人们。如果你的个人资料显示你喜欢老派嘻哈乐，当地合适的婚礼DJ也会找上门来。

由此可见，广告不仅仅是艺术，它更是一门技术，是靠数据说话的，而且随着技术的发展将永无止境地深入发展下去。

对于移动互联网时代的广告营销，我们毫无疑问还是看国外的发展。

首先，我们注意到AdMob，它的名字由Ad（广告）和Mob（移动）组成，显然是专注做移动广告的公司。AdMob由奥马尔·哈默伊（Omar Hamoui）创建于2006年1月，位于美国奥兰多，是一家手机广告服务提供商。如果说，以前移动广告还仅仅局限于烦人的SMS（短信）形式，而且常常是半夜三更发短信到你手机上，那么现在这一切都将改变。

2007年的美国，约有15%的手机用户通过手机上网，观看娱乐节目，浏览新闻。虽然专为手机而设的网站比较少，但这类网站的站主也有不少观众，广告主也急于接触这类年轻的网民，乐于在手机上大做广告。想打广告的广告主需要能够做手机广告的公司协助掌握相关技术，以便顺利地在手机上打广告。拥有广告版面的WAP网站站主通常比较喜欢找中介公司，而不愿自己去找广告主。

AdMob便充当了网站主和广告主之间的桥梁，广告主通过它可以自助、便捷地向目标客户售卖移动广告。AdMob按付费模式的不同，与网站站主进行分成：采用CPM形式（以广告图形被播映1000次为基准进行收费）的，AdMob与站主按六四分成；若采用CPC形式（以广告被点击1000次为基准进行收费），则是五五分成。因此，AdMob被业界誉为“移动谷歌”，因为它的广告模式几乎和谷歌一模一样，只不过广告载体由互联网变为手机。

利用AdMob的自助广告系统，一些大企业主动地把钱投到了移动营销上，Ebay、MocoSpace和可口可乐等公司都是AdMob的客户。奥马尔认为，这些大企业都希望以最流行的媒介使用方式来接触它的顾客群。可口可乐策划经理TomDaly表示，移动电话是私人性质极高的装置，能达到广告的有效投放，这也是可口可乐以此作为与消费者接触的平台的主要原因。

据AdMob官方网站披露，2006年1月—2006年6月，AdMod公司的广告被点阅的次数累计达3000万次；2006年7月—2007年1月，累计达10亿次；2007年2月—2007年4月，累计达23亿次。苹果应用商店2008年7月上线，几周内AdMob就推出了全球iPhone 3G广告网，还配有全面开发iPhone功能和内容的新互动形式。2009年底，通过AdMob全球网络，在iPhone上每月产生的广告印象数量超过25亿，远超过其他机型。“iPhone出现以前，地理定位功能有限，现在我们已经有了对用户端定位更为精确的下一代平台。”手机广告网络AdMob北美营运副总裁兼总经理詹森·斯佩罗说。“如果你在某地经营连锁影院或开餐饮连锁店，那么过去做这种手机广告是种浪费，但现在我们能够有效定位消费者。比如，汽车代理商可以选择自己下辖的特定地区，以更有效地利用广告资金。”

到2010年年初，AdMob每月通过15000多家手机网站和应用程序提供至少100亿个banner广告和文字广告。

2009年11月初，谷歌宣布以7.5亿美元收购AdMob。2010年北京时间5月22日，据国外媒体报道，美国联邦贸易委员会FTC宣布，批准谷歌斥资7.5亿美元收购手机广告公司AdMob。

谷歌收购AdMob之所以能够被FTC批准，完全得益于苹果进行的一项类似收购：苹果于2010年1月份斥资2.75亿美元收购了另外一家手机广告公司QuattroWireles。QuattroWireles成立于2006年，而据其网站介绍，其核心竞争力是一种名为Q Elevation的技术。过去三年里，QuattroWireles完成了三轮融资，分别是600万、1230万和1000万美元。

要说，谷歌收购AdMob是合情合理的，因为它的本行是广告。那么本来和广告毫无关系的苹果为什么要收购QuattroWireless呢？据业界分析，iPhone或许是历史上第一台给移动互联网广告巨大施展空间的手机，如上所说，iPhone的飞速崛起造就了AdMob这样的手机广告公司，这使得苹果意识到，这个自己院子里的业务不应该忽视，于是就试图收购AdMob，谁知被谷歌抢了一个先，自己便赶紧购买了QuattroWireles。

苹果收购QuattroWireles是其历史上的一个巨大转折，外界愿意将此视为苹果跻身飞速增长的移动广告业的吹响号角之举。果然，2010年4月份苹果推出了iAd移动广告平台，有趣的是，在8月中旬，苹果宣布将关闭其2010年初刚收购的QuattroWireles广告网，以便从9月30日起全面支持iAd网。

2010年4月8日，苹果发布其移动广告平台iAd，该平台被整合到新款iPhone OS 4操作系统中，允许第三方开发者在手机应用中嵌入广告。iAd广告平台的设计极为巧妙，它内嵌在应用程序中，当点击广告时，程序不会退出，只弹出新的广告屏。同时，它还支持视频广告和互动广告等多种方式，为广告提供了巨大的表现空间。乔布斯表示，苹果一直寻找在应用中植入广告的方法，它需要的不仅是数量，还有质量。乔布斯希望iAd能使广告与手机用户产生“互动”，不至于成为“很烂的广告”，iAd将用于iPhone、iPod Touch、iPad等苹果的所有移动设备上。

按照苹果的计划，在负责出售和运营广告之后，它将会拿到广告收入的四成分成。仅2010年8月，iPhone、iPad和iPod Touch总量已经有上亿台（其中仅iPhone的存量就超过5000万台），乔布斯称，如果iPhone和iPod Touch用户每天使用时间平均达到30分钟，那么iAd每天所展示的广告将达到10亿次。美国市场研究公司Broadpoint AmTech分析师称：“等到这种模式完全展开后，iAd平台每年将为苹果带来25亿美元的边际收益，并将使得苹果的每股收益增加1美元。”按照一位分析师最乐观的估计，每1000名广告受众能给苹果带来32美元营业收入，iAd业务每年营业收入将达到46.7亿美元。

苹果的iAd与谷歌的AdMob最大的不同是，iAd平台上的广告内嵌在应用程序中，而谷歌则较着重在移动网页上提供广告。乔布斯指出，“植入iPhone软件内的（网页性）移动广告甚至比一般桌面广告更惹人厌，因为假如你不慎点入，你将被带离目前使用的软件，进入浏览器。”显然，苹果的这招对谷歌和AdMob都具有极大的杀伤力。

《洛杉矶时报》2010年9月份撰文称，苹果广告用户早期反映良好。例如，日产称其客户在每个iAd广告上平均花费90秒的时间。与该公司的其他网络广告相比，互动时间延长了10倍。这意味着苹果和应用程序开发者们可以获得更高的广告收益。例如，哥伦比亚广播公司（简称CBS）发布了iPhone应用程序，提供CBS体育、CNET及其他新闻服务。该公司表示，广告主们最高愿意支付25美元的每千次广告播映费用（以下简称CPM），通过iAd将其广告嵌入CBS的应用中去。

据2010年9月底来自市场研究公司IDC的报告，自苹果于2010年7月推出iAd移动广告服务以来，谷歌、微软和雅虎在美国移动广告市场上的份额均出现了不同程度的下降，预计到2010年年底，苹果和谷歌的市场份额将都为21%，谷歌2009年的市场份额为27%，微软的市场份额将从去年的10%下降至7%，雅虎的市场份额将从去年的12%下降到9%，另外，诺基亚在美国移动广告市场上的份额也将从5%下降至2%。

谷歌和苹果之争在广告业代表了一种重要的转变，即基于应用的广告逐渐成为潮流。

与此同时，Facebook则利用其已经达到5亿用户的大社区，开展“参与型广告”的广告模式，它为广告主提供的服务不仅仅是广告，而是将广告视为信息，让它在用户群中自由传播。它要求用户参与进来，如参与投票、答复事件、进行评论，或者仅仅是点一个按钮来说明“喜欢”这条广告。这个功能可以让你的朋友实时接收到你对这条广告信息的态度，由于是朋友推荐的。大多数用户都会关注广告所推介的信息，这种做法让广告更加容易被大众记住，而且效果确实非常明显。市场调查公司Nielson评估Facebook上的广告效能称，结果称如果用户看到他的朋友对一则广告评注“喜欢”，或者对它发表过评论，那么这则广告的消息被记住的可能性就会增加30%。

显然，移动互联网时代的广告的确和传统互联网的广告模式有着巨大的区别。

Sally是康奈尔大学的在读研究生，她于2010年2月翻译的《2010年移动趋势：你口袋的计算机如何改变你的业务》，又称《2010年移动互联网营销的五个趋势》（http://www.20ju.com/content/v139185.htm）的文章在国内被广泛传播，我们摘要一些，以了解移动互联网的营销形式。

1）移动技术会给本地广告商户与其潜在用户的沟通渠道带来完全的变革。

在线广告的确已经给很多公司带来了不错的营销效应，但却不一定是独立小型企业最好的选择。比如位于一家小镇上的美国小咖啡店，在线广告很难捕捉并且吸引这小部分可能光顾他们店面的消费者。那么一些基于地理定位（GPS）的服务就颇具吸引力了。例如，Foursquare允许小型商家根据用户与店面的物理距离来提供不一样的促销活动。这些促销可以针对用户周边的环境、朋友和其个人喜好等。谷歌也在积极地将本地商户在Google Map上的信息移植到移动平台上（Place Pages）。广告商可以自己设置自己的Google Map页面，加入相关促销活动，甚至可以在页面中加入二维条形码（QR code）从而引导用户访问他们的页面。

2）支持移动购物的应用程序会逐渐成熟。由于消费在移动终端变得可能，因此传统入店购物的消费者行为将会受到极大影响。

手机应用程序可以使消费者的购物过程变得更有效率，也更有趣。一系列类似于Shop Savvy、Red Laser和Amazon Mobile之类的应用可以让人们将眼前的商品通过手机，和网站上的同类商品进行价格比较。像Fashism和Bazzar Voice's MobileVoice之类的应用则会给用户提供产品的相关评论和用户反馈。对于市场营销而言，这种类型的应用可以将某种产品和品牌灌输给潜在用户，以影响将来的购买决策。

当然，还有最为常见的手机可下载的打折促销券：Zavers、Yowza、mobiQpons和Cellfire等都在积极地和小型商家合作。

3）品牌的厂商会设计更多的与品牌相关的应用程序，同时会有更多的媒体展示方式。

4）广告商的户外展示平台将成为另一个与消费者沟通的渠道。

利用手机或其他便携设备，曾经被动的广告观看者可以实实在在地和广告进行交互。例如，Toyota发布了一个iPhone App可以让用户在纽约时代广场的大型电子显示屏上画画。Vans的Be Here让用户们可以提交与品牌相关的视频、照片或者短信，并在时代广场上的大型数码显示屏上进行展示。

5）消费者也有了随时随地发表自己看法和意见的权利。

用户们使用手机等移动发布平台，通过微博等工具即时地分享和广播他们对于产品、服务和品牌的评论。最好的公司会精心设计应用程序和相关服务来收集这些用户意见。Taxihack是一个能让乘客实时评论纽约市出租车司机服务的应用，SeeClickFix和CitySourced则可以让用户们向政府部门报告路上的坑洞或墙上不雅的涂鸦。AT＆T最近在iPhone上使用了Mark the Spot，让用户们报告他们遇到的无线信号较弱的地区。

在中国，移动广告业务也正在兴起。根据尼尔森移动业务研究报告显示，通过移动广告产生的转化率是网站广告的5.3倍，由此可见手机广告市场蕴藏的巨大商机。2010年7月29日，工信部发布的截止到2010年6月份的数据显示，3G用户已达到2520万户，移动电话用户突破了8亿。工信部通信发展司司长张峰介绍，2010年直接用于3G建设的投资在900亿到950亿左右，基础电信企业要完成投资3400亿元左右。移动互联网的速度、带宽等硬件条件已初步形成，因而移动应用会大规模涌现。

2010年7月15日，中国互联网络信息中心（CNNIC）发布了第26次中国互联网络发展状况统计报告。报告显示，截至2010年6月，我国手机网民规模达2.77亿，其中只使用手机上网的网民占整体网民比例提升至11.7%，显然，越来越多的企业看到了其中的机遇，将移动互联网视为互联网之后又一极具杀伤力的推广方式和渠道。

从2010年开始，一大批基于移动互联网广告战略的公司浮出水面，如优蜜科技、易传媒、掌媒、捷步士、新网互联、汇海和挖棒等。研究机构Juniper预测，移动互联网广告在未来5年里将会有4倍的增长空间，包括网络广告、文字广告等在内的整体移动广告收入，将从现在的14亿美元增长至2014年的60亿美元。

易传媒发布了它的移动互联网广告平台，该平台已经覆盖2亿中国移动互联网网民，能够高效到达目标受众。此前，易传媒致力于互联网广告市场，先后整合了中国国内超过400家的优质网站的媒体资源，每月流量超过90亿，覆盖独立用户数超过3.5亿。在庞大的互联网用户资源的基础上，借助移动网络对用户实行精准定位，将达到1加1大于2的效果。

自称拥有全国最大的手机应用广告平台的广州优蜜科技公司，以AdMob的模式为样本，该公司旗下的有米广告正在大举招兵买马。有米手机市场部门某负责人称，自2010年4月1日上线以来，有米广告总展示量超过2000万。

百分通联传媒销售副总裁王振宇在2010年中国互联网大会移动互联网高峰论坛上表示，移动应用的发展使得互联网广告有了创新的发展。他指出，早期时候移动互联网的广告形式相对比较单一，用得最多的就是图片广告、文字链广告或者是一些客户端领域的广告。“移动应用的快速发展，出现了在移动免费的应用里面嵌入广告，然后通过广告分成获得收益的模式。这种方式使得企业通过移动应用广告投放平台，在一些流行的应用中出现。”王振宇同时指出，“很多国外的汽车厂商、奢侈品厂商、快速消费品、金融保险行业的客户纷纷推出了基于手机平台的移动应用广告。相信这是未来的移动互联网广告的一个发展新趋势。”

对于这种形势，In-Stat分析道，2010年初2.33亿移动互联网用户的增长为移动广告创造了诱人的市场。WAP广告仍然占据移动广告的主流地位，另一方面，富媒体广告正异军突起，不可小视。与此同时，各种移动应用中的广告也逐渐增长，如彩信、SNS、插件、搜索，等等。In-Stat预计，中国移动互联网广告在2010年内的整体市场收入将突破3.85亿美元中国的移动互联网营销才刚刚开始，存在着大量的机会。著名营销专家李光斗在2010年第四届中国品牌节上说，“未来，营销的颠覆很有可能就在移动互联网。”

而CBSi（中国）高级副总裁刘小东先生在2010年中国互联网大会上则指出，“将旧有的互联网服务简单地照搬到移动互联网上并不是成功的路径，我们需要更多的思考，如何带来创新的模式，或者说创造有价值的应用服务，这是我们思考的方向。”


第十三节　移动支付

移动支付是允许用户使用其移动终端（通常是手机和即将全面普及的平板电脑）对所消费的商品或服务进行账务支付的一种服务方式，它是由移动运营商、移动应用服务提供商（MASP）和金融机构共同推出的并构建在移动运营支撑系统上的一个移动数据增值业务应用。

Gartner2010年6月发布的一份研究报告显示，全球有超过1.086亿的用户2010年将会使用移动支付服务，较2009年上升54.5%，而全球2.1%的手机用户将会接受移动支付。

市场研究公司Strategy Analytics的数据显示，到2011年，全球消费者用手机支付的金额将达220亿美元。在手机支付发展较早的日本，手机支付用户已经接近5000万户，占全国手机用户数量的近50%。在中国，有机构预测，2010年中国移动支付市场规模将达30.1亿元，至2013年将达到235.1亿元。从现状看来，这个数据也许还是保守的。按照中国8亿手机用户，手机支付的渗透率30%，平均每部手机年支付1000元的话，这个市场就是惊人的。

2010年是中国移动支付元年，无论是运营商、金融机构，还是第三方支付都动作巨大，都为移动互联网的爆发做着积极的准备。其中运营商由于有天然的技术优势和终端优势，一直是中国移动支付的大力推动者。

中国移动从2006年就专门成立了湖南移动电子商务试点基地，2007年年底，湖南省、重庆市和广州市成为国家移动电子商务试点示范省市。从2008年年初开始，中国移动在移动电子商务领域相继推出了移动梦网、手机证券、手机钱包、VIP电子卡、条码凭证和电子医疗预约挂号等一系列新型移动电子商务业务。2008年3月19日，国务院信息化办公室批复同意依托中国移动通信集团公司，以中国移动通信研究院为主体，成立国家移动电子商务研发中心。2009年9月，中国移动启动了10省范围内的手机移动支付业务试商用，发卡数量突破百万张，按计划，2010年预计集团发卡规模将超过千万数量级。

2010年3月10日，中国移动公布了更大的举动。其广东子公司斥资398亿元人民币认购浦发银行股份共计22.08亿股，占浦发银行全部发行股份的20%，成为第二大股东。

这个过程大致是这样的。2009年9月，浦发银行通过定向增发募集资金150亿，使得资本充足率从年中的8.11%提升到三季度的10.16%，核心资本充足率从4.685%上升到6.76%，但这并没有完全解决其资本充足率问题。而且随着随后的放贷规模越来越大，监管层的要求也进一步提高，基于自身的发展和外部监管的要求，因此迫切需要进行第二次再融资，而通过引入单个战略投资者，有助于解决浦发银行的资本充足率问题。由此引发了中国移动的投资。

“收购浦发我们可以短期内增加2%的EPS（每股收益），并将大力开拓移动金融和移动电子商务等方面的合作，市场前景广阔，这会为中移动带来长期的收益。”3月18日业绩发布会上，中国移动董事长兼首席执行官王建宙表示将谨慎使用2000多亿的现金储备，而选择浦发银行入股是经过反复考虑的。王建宙说：“选择太大的银行入股，400亿只能占很小的比重，没办法发挥很好的协同效应，太小的银行覆盖网点又太少了，而浦发银行全国都有网点覆盖，规模刚好合适。”

王建宙表示，移动手机支付虽然刚刚启动但很受欢迎，发展前景广阔。王建宙说：“重庆用手机刷卡、乘轻轨的人数已经达到客流量的25%。”中国移动目前开展的手机支付业务采用预付的方式，一种是将RFID卡和SIM卡分开支付，另一种是将两者结合。另外，中移动采取和商家合作的方式，比如坐地铁用手机刷卡后，再和商家结算，目前在重庆、上海等城市都有这种试点。

手机支付成本低廉，将逐步取代其他支付方式。据英国统计，在转账方式之中，支票付款最昂贵，每张要花费53便士；而信用卡转账、借记卡和现金每次花费分别是35便士、8便士和2便士，预计手机支付由于取消了实物流转，其直接成本将更为低廉。英国付款委员会预计，手机支付将在数年内很快取代用小额支票付款。为此，2009年12月中旬，英国付款委员会决定，从现在起至2018年10月31日，英国将逐步结束使用支票付款，同时积极推动电子、手机等其他各种付款方法。届时，英国将结束350年的支票付款历史，成本昂贵的支票付款将没有发展空间，由此拉开了21世纪全社会付款方式朝着无现金付款的方向发展。

因此，中国移动入股浦发银行将是一个很好的契机，这使得手机支付业务可以由3.6万亿的小额支付市场一举进入9万亿的全支付市场。

中国电信也没有闲着。2009年5月26日，电信运营商正式推出“移动支付”业务，包括手机订购、手机交费、手机银行和手机刷卡四项子业务。目前，手机订购、手机交费业务在上海已经正式发布商用，手机银行、手机刷卡业务即将推出。其实，早在2006年11月，浙江电信就推出以小灵通终端为基础，通过小灵通网络技术和RFID技术在小灵通终端上的结合，并且扩展后台业务支持系统，实现以手持小灵通终端为载体的公交卡充值、刷卡消费和余额查询服务，使得公交卡的使用更加方便、快捷。

中国联通也不含糊。早在2008年12月23日，中国联通就联合重庆渝城交通一卡通公司推出全球首款命名为“渝城通付宝”的多制式刷卡手机；2009年4月17日，联通在上海推出了NFC手机，该手机内置公交卡账户，在乘公交车、地铁、出租车和轮渡时，可直接用手机进行刷卡扣费，还可以利用手机菜单功能直接查询公交卡的余额；2009年5月17日，中国联通在上海推出移动支付业务，联通用户可以通过购买内置NFC芯片的联通3G手机以及购买NFC手机贴卡（挂坠）等方式体验手机支付。

银联的行动更是马不停蹄。据悉，2010年以来，银联在上海、山东、宁波、四川、湖南、深圳和云南开展了业务试点，2010年4月1日，媒体披露了央行着力构建的第二代支付系统的“先行军”——网银互联应用系统已于2010年8月份上线运行，首批试点的十多家银行已接入系统，同时第三方支付平台没有接入。2010年5月初银联又联合中国电信、中国联通、各商业银行和众多社会第三方机构成立了移动支付产业联盟。

众多第三方支付平台也都已进入了移动支付领域，其中包括支付宝、易宝支付和财付通等公司。依托腾讯QQ用户平台，财付通已拥有手机支付合作商家超过40万户。而阿里巴巴则立志依托支付宝打造一个真正全球化的、第一流的支付体系。2010年4月12日，以马云为核心的阿里巴巴集团宣布，将在未来5年内，向支付宝投资50亿元人民币，建立一个真正全球化的、第一流的支付体系。阿里巴巴集团首席人才官、支付宝首席执行官彭蕾明确表示，移动支付是这笔巨额投资的主要方向之一。

从移动支付的业务层面上看，银行业、运营商和第三方支付这三方各有各的想法。银行方面希望保持在银行卡领域的地位并成为用户唯一的支付界面；电信运营商希望成为用户的“银行”，而不仅是钱包，同时希望成为用户唯一的支付界面，并将支付拓展到用户生活的各个方面；第三方支付平台则是希望扩大业务领域和收入来源。

从技术层面上看，目前国内使用的移动支付方案有4大类：基于13.56MHz的非接触技术的双界面卡方案；基于13.56MHz的非接触技术的NFC方案；基于13.56MHz的非接触技术的SD卡方案和基于2.4GHz的RF-SIM卡方案。粗分为两类：13.56MHz方案和2.4GHz方案。

银行等金融机构，只认可13.56MHz频段的技术解决方案。中国移动在发展2.4GHz标准的同时，也不放弃13.56MHz的标准；中国电信两种标准都有；中国联通重点采纳13.56MHz标准。

在现阶段，中国联通与中国电信在技术上已经选择与银联合作推进，中国移动也在积极跟进。据媒体在2010年9月14日举办的2010移动支付中国峰会上报道，中国移动已下发内部文件，要求停止基于2.4GHz移动支付标准新项目的试点。不过，“这并不表示中移动放弃2.4GHz的标准。”对于中移动而言，标准的选择确实两难。目前中移动2G用户将近5亿，且手机终端类型有3000多种。如果采用目前国际上通用的手机支付标准，如13.56MHz的NFC，就必须采用定制手机方案。推广业务的时间周期、终端成本及专利成本都十分巨大。但如果采用2.4GHz的标准，POS机的铺设及更换RF-SIM卡的成本同样难以负担。中国手机支付的局面还待全面打开。

对于第三方支付而言，则主要是远程支付，也就是类似于互联网方式的支付，如支付宝、易宝支付和财付通等。据易观国际发布的《2009年第4季度中国第三方支付市场季度监测》显示，2009年第4季度中国第三方支付市场交易规模达到1849.1亿元，其中互联网支付达1774.3亿元，环比增长19%。全年第三方互联网支付总额达到5550.3亿元，同比增长达到135.6%。业界专家认为，第三方支付是网银的“分销商”，主要是围绕银行“生产”网银的“支付产品”。它很难直接做近端支付，也就是类似POS或手机终端类的支付。

拉卡啦的奇迹则是移动支付的一种创新。拉卡啦（Lakala）是一种银联新型智能支付终端，是一种可用于信用卡还款和公共事业缴费服务的工具。

拉卡啦是移动支付的一种中国式创新。主要创始人兼CEO是孙陶然曾是“商务通”的联合创办人。2004年年底，孙陶然想做一个便民的支付网络，在每个便利店里放一台支付机，让老百姓百米之内就可以办理各种公共事业缴费、网购账单支付等业务。摸索两年后，2007年7月开始铺设支付网点，到年底已经初具规模。拉卡啦提供的网点，在某种意义上相当于银行柜台的前移和拓展，尽管在一定程度上挤压了银行的利润空间，但整体上为银行服务提供了有益补充。

这种便民服务非常受欢迎。2008年一年时间里，业务量增长了12倍。仅2008年5月，平安信用卡持卡人通过上海近4000家便利店成功向平安信用卡还款近10万笔，还款金额为1.6亿元。

正因为如此，拉卡啦受到资本市场的高度青睐。2008年8月，拉卡啦就完成了第三轮2000多万美元的融资，投资方是联想控股、晨兴等四家机构。

显然，移动支付市场巨大，创新的机会是很多的。它涉及的产业链很长，包括POS设备制造商、银行、信用卡组织、移动运营商、移动支付服务提供商、商业机构、芯片封装、SIM卡供应商、手机供应商、手机支付安全、用户等多个环节。未来几年，移动支付产业链厂商将会有较大的发展空间。


第十四节　电子商务

2010年9月24日，据国外媒体报道，美国知名科技网站Silicon Alley Insider评选了全球100家最值钱的未上市互联网初创企业。其中，来自中国的淘宝网位列12位，价值15亿美金。该评估称，淘宝网当前的注册用户超过2.1亿人，网站2009年的商品零售总额超过290亿美元，目前每天的独立用户访问量超过4000万，按照互联网流量监测机构Alexa的统计数据显示，淘宝网是全球访问量最大的20家网站之一。阿里巴巴集团预计，淘宝网2010年的商品零售总额将翻一番，达到4000亿元人民币（约合580亿美元）。投资银行高盛和Piper Jaffray的分析报告分别指出，淘宝网2010年的营业收入将达到5亿至6亿美元。由于零售行业的市值一般为营业收入额的2到4倍，因此按照淘宝营业收入额的3倍计算，其估值为15亿美元。

其实，这个估值还是低估了淘宝网。淘宝网是一个虚拟商城，而不是实体性商务，所以，应该被归为互联网电子商务信息服务，估值会在5倍以上，它至少值50亿美金。

对于淘宝而言，这个市值是正常的。2009年中国的零售交易中仅有2%是通过网络完成的，因此在未来10年中国在线购物市场很有可能出现爆炸式的增长。那么，淘宝的未来有着巨大的发展空间。

另外，在这个表单中，法国电子商务网站Vente-Privee排在第七位，而刚刚成立不久的团购网站Groupon居然排在了第十一位，我们后面会对它简单分析。

2010年10月26日晚，国内B2C电子商务网站麦考林在美国纳斯达克敲响上市钟，结束了国内该行业苦苦奋斗十余年却没有企业上市的历史，成为中国B2C网站上市第一股，融资额近1.3亿美元。紧接着，北京时间12月9日凌晨消息，当当网于2010年12月9日正式在美国纽约交易所上市，开盘价为24.5美元，较16美元发行价大涨53%，融资总额为2.72亿美元。

麦考林、当当的上市，掀起了中国电子商务发展的巨大浪潮。清科集团研究中心报告预计，中国电子商务B2C企业上市浪潮已经临近。三类电子商务B2C企业未来具有上市的前景，即3C类（计算机、通信和消费类电子）、服装类和母婴类电子商务B2C企业。这三类领域的龙头公司如：3C类的京东商城、服装类的凡客诚品及母婴类的红孩子他们的领先优势都相当明显。

自此，B2C行业好事不断。2010年末，凡客诚品宣布完成1亿美元的第五轮融资；好乐买宣布完成B轮融资，金额1700万美元；同时，传出梦芭莎完成总额接近6000万美元的第三轮融资；京东商城被传已完成总额超过5亿美元的C轮融资；到了2011年初，乐淘网又宣布第三轮融资到账，总金额2亿元。局势正如京东商城CEO刘强东所说的：“现在只要你说是做电子商务的，就立马一大堆投资人追着你。我们自己都看不懂了。”

《福布斯》公布的2009年中国最佳创业投资人榜单中，在退出项目的回报率上，排名前十的优秀创投人有7位是在TMT（科技、媒体和通信）领域中重点投资。即便是在金融危机之下，TMT产业也未受到VC、PE乃至天使投资人的冷落。

在对2009年已公开的TMT领域投资项目进行初步统计后发现，约有超过10亿美元撒向TMT行业，上百家相关公司获得融资。其中排在第一位的是对电子商务的投资。报告分析如下：

在阿里巴巴为代表的B2B和淘宝网为代表的C2C和B2C模式的引领下，网上购物越来越成为生活的一部分，据调查，已有接近40%的人有过网上购物经历。

从中国网购市场规模看，目前其仅占全社会消费品零售总额的1%～2%，在韩国该比例为10%，在美国约为4%，相比之下可谓前景广阔。

据调查显示，在金融危机的影响下，电子商务仍保持15%～20%的增长速度，占到了零售总额的5%。从市场推广和贸易角度看，电子商务因为低成本、高效率和高开放性已成为一种不可逆的趋势。

对于2010年，随着市场细分的加剧，垂直型电子商务成为投资人普遍看好的热点。随着图书购物网站当当网宣布成立10年后的全面盈利并成功上市后，专注于服装的凡客诚品、定位于3C的京东商城等垂直型厂商将在新的一年续写辉煌。

“一些有自主知识产权、有工厂、有传统业务能力的公司来做电子商务公司，是必然现象，是趋势”，身为PE的栋盛国际投资（北京）有限公司副总裁丁华波称。

这个被看好的领域叫M2C（Merchant to Consumer），即“商家（商人、批发商、零售商和贸易商）对消费者”，通过现有货品和自主品牌，M2C厂商将控制供应链上游，它类似于C2C，但比C2C有实体的保障。在M2C平台网络上的交易更为真实、诚信和可靠，如鲁泰在线、报喜鸟和ZARA等。

此外，一种介于B2B、B2C之间的“B2小B”模式，如敦煌网、LighINbox等专攻外贸市场的电子商务网站，在众多VC眼中也颇有机会。

在当前的移动互联网大潮中，电子商务仍然被认为是门槛最低的互联网行业。《第一财经日报》记者孙进在2010年10月的一篇题目为《电子商务门槛如同虚设，投资和创业者迅速投入》的文章中，总结了这种状况：

遍览中国互联网的诸多细分领域，历经10年发展后，已经开始出现把持市场的大玩家，这让其他潜在竞争者望之兴叹，但或许只有一个领域例外——电子商务。比如门户网站、即时通信和搜索引擎等诸多领域，已经有了四大门户、腾讯和百度等把持着市场，其他投资人和创业者无法正面碰撞，只能寻找“小路”。但10年后的电子商务仍波澜壮阔，在创业者和投资人的眼中，市场门槛如同“虚设”。

于是，在当当、卓越、京东和淘宝之外，许多电子商务创业者就在当下发力，重兵尤其集结在各种新模式的B2C领域上。中国B2C市场主要以各行业垂直网上商城为主，其商品标准化程度高，原来以图书、音像为主的当当、卓越，以IT家电为主的京东、新蛋，基本都是以单一行业进行突破和形成领先优势。

就最适合电子商务发展的领域而言，根据清科研究中心最新发布的《2010年中国电子商务B2C市场投资研究报告》显示，2009年中国B2C网上零售市场销售规模已经超过224亿元人民币。从市场份额来看，3C/家电类B2C市场销售份额排名第一，占比达44.20%；服装B2C市场销售份额位居第二，占比达17.41%；出版物B2C市场销售份额变化不大，居第三位，占比达11.61%；而珠宝、日化、食品和母婴B2C市场销售份额分别为13.09亿元人民币、10.05亿元人民币、9.29亿元人民币及8.24亿元人民币。清科研究中心建议，比较而言，3C/家电类、服装类、母婴类和珠宝类细分市场的增幅变化较大，值得资本市场关注。

根据ChinaVenture投中集团旗下数据库产品CVSource统计显示，2010年1到8月份，互联网行业披露融资案例数量为70起，融资金额7.06亿美元，分别达2009年全年案例数量及金额的82.4%和92.3%。其中电子商务于2010年获得井喷式发展。CVSource统计显示，2010年前8个月电子商务行业披露融资案例33起，融资金额3.38亿美元，融资金额在互联网领域占比达48.2%，而该额度也达到电子商务行业年度历史最高水平。2010年1月份，京东商城获得老虎基金7500万美元投资，是2010年金额最大的一笔融资。此外，快乐购获得红杉中国、弘毅投资和中信产业基金3.3亿元人民币注资，敦煌网获得凯鹏华盈、集富亚洲和华平2亿元投资，由此引发了中国电子商务行业的空前火爆。

另外，远程教育业可以被认为是一种电子商务。这个领域已经诞生了诸如新东方、正保教育等上市公司，刚刚成立2年的学而思也即将上市。在未来，还将诞生大量的新上市公司。

而各个电子商务公司更是为移动互联网的到来做着充分的准备。淘宝、京东和当当网等都推出了手机业务，顾客可以在手机、iPod Touch和iPad上实现网络购物，还包括商品搜索、浏览和购买等功能。据中国电子商务研究中心监测数据显示，截至2010年6月底，中国移动电子商务中，家电、日用品等实体商品的交易总额达到13亿元，用户规模已达到5531.5万。随着智能手机和移动终端的普及，以及3G、4G网络的建设和逐步成熟，手机电子商务的规模将迅速扩大。

在国外，电子商务的发展仍然如日中天。美国最大的电子商务公司亚马逊继续高速发展。在2010年截至6月30日的第二季度，亚马逊的运营利润为2.70亿美元，高于上年同期的1.59亿美元；净营业收入为65.7亿美元，比上年同期的46.5亿美元增长41%。鉴于亚马逊业绩的连续增长，2010年10月9日，投资银行高盛分析师詹姆斯·米切尔（James Mitchell）周五发布投资者报告，将亚马逊股票维持在“买入”（Buy）评级，把目标股价从150上调至195美元。

随着移动互联网的到来，投资界对于积极发展移动电子商务的亚马逊的未来发展更加看好。2010年7月，据国外媒体报道，美国分析公司Trefis称，手机电子商务将助推亚马逊股价上涨10%。Trefis认为，手机电子商务的快速增长将为亚马逊和eBay这样的网络零售商带来重大机遇。Forrester Research发布的数据显示，大约2%的线上交易来自手机。Coda Research预计，到2015年手机电子商务营业收入将占电子商务总营业收入的8.5%。

报告中称，手机电子商务增长的主要因素有以下几点：

1）智能手机快速普及。预计到2016年，全球智能手机使用数量将从2010年的8亿增加到超过20亿。相比之下，2016年全球个人电脑（包括台式机、笔记本和上网本）使用量将从2010年的13亿增加到25亿左右。由于智能手机普及率提高，手机电子商务交易量将提高。

2）智能手机购物程序的广泛安装使手机电子商务成为可能。亚马逊和其他一些主要网络零售商正加紧开发各种适用于几乎所有型号手机的电子商务应用。这些应用程序使手机购物变得更为简单。智能手机的摄像头可以用做条形码扫描器，通过对商品条形码的扫描，用户可以在线上比较其他零售商相同商品的价格。

分析预计，目前美国大约有10%的电子产品和日用商品销售是在网上完成的，2005年的比例为6%左右。Trefis预计这一比例将上升到15%。不过，以智能手机为基础的电子商务可能给亚马逊带来更多的好处。如果手机电子商务营业收入在2015年能占美国电子商务总营业收入的8.5%，那么需要将原先预计的数据再提高9%以上。

同时，新型的电子商务形式也在不断涌现。当前，一家叫做Groupon的团购公司得到了全球业界的极大关注，并在国内也引起了全面的模仿。

《福布斯》2010年8月份的杂志以封面文章《史上增长最快的公司》介绍了团购网站Groupon的惊人发展历程，该公司由美国西北大学音乐系学生安德鲁·梅森（Andrew Mason）创立，7个月就实现了盈利，在不到一年半的时间内，公司的估值就高达13.5亿美元，成为网络界“一夜暴富”的最新成功典型。

公司创始人梅森从小热爱的并非电脑，而是音乐。“直到25岁左右我都认为自己将成为一个摇滚音乐家。”2007年，梅森创立了ThePoint.com，该网站上线后，迅速被关注，网站获得了480万风投资金。但是，ThePoint.com的人气虽然不错，却不足以吸引足够多的广告，因此很难实现盈利。

梅森发现，一些ThePoint网站上的活动聚拢了大量消费者，从而增强了其议价能力。他开始创立每天推出一种折扣商品的博客，在投资者的支持下，Groupon诞生了。

Groupon最早的7名员工每天拨打上百个电话，寻找愿意合作的商户。起步的时候很难，由于商家往往要求团购者达到一定数量才肯提供优惠，当时Groupon的许多交易无法满足这一要求，这意味着当天没有任何收益。

对小商户来说，与Groupon的合作虽然不能盈利，但宣传效果惊人。一个提供直升机飞行课程的俱乐部曾与Groupon合作，以69美元价格提供原价225美元的课程，这迅速吸引了2500名订购者，远超该俱乐部预想中的200名订购者。这些例子迅速体现了Groupon营销模式的有效性，从而吸引了大量商家加入，现在有3.5万家公司试图与Groupon合作。

Groupon很快将实现10亿美元的销售额，除了投资公司和主要通过并购拓展业务的企业外，Groupon将是有史以来最快达到这一规模的公司。

由于已经实现盈利，Groupon有能力保持高速扩张。梅森估计在芝加哥这样的都市地区，一天就能够提供20种优惠交易，这意味着每年最多可以与5000家商户合作，远超现在的250家。目前在全美范围内，Groupon每天提供100种商品或服务，梅森估计每月可以增加50种，到明年一月份增加到100种。

业界分析家们认为，Groupon并不是一个纯粹的电子商务网站，它是电子商务、Web 2.0、互联网广告及线下模式的结合体。虽然其目前的表现形式是团购，收入模式依靠收取提成等，但Groupon的未来具有很大的不确定性。也许Groupon的价值所在是其拥有的庞大的用户订阅系统，它可以成为一家依靠广告模式的公司。

Groupon模式的主要问题是，任何人都可以复制。目前仅在美国就有200家效仿者，在海外高达500家，光中国就有100家左右，许多网站几乎完全抄袭Groupon的设计。此外，微博网站Twitter和网络零售巨头亚马逊也可能成为Groupon的强劲对手。

虽然质疑的声音不断，Groupon仍然使历史上发展最快的公司之一。在2010年4月，仅生存了17个月的Groupon在筹资1.35亿美元后公司估值已高达13.5亿美元。网络公司估值能迅速达10亿美元的公司只有2005年创建的YouTube。它虽被收购，但这块业务仍处在亏损中，而Groupon从创始之初的亏损转为盈利的时间仅短短7个月。到2010年11月，它的估值已经到30亿美金。2011年1月10日，Groupon融资约9.5亿美元，其市值估为47.5亿美元。而到了2011年2月，Groupon的估值据称已达到100亿美金！

根据北京时间2010年10月6日的消息报道，美国在线（AOL）计划模仿Groupon推出一家名为Wow！的团购网站。AOL对Wow！的描述信息如下：

“在你最喜欢的地区和国家，Wow每天都为你和你的家庭提供优惠。餐饮、购物、周末外出，Wow都将以优惠的价格满足你的所求所需。”

“如果你想获得优惠，我们会倾听你的需求，并以极其优惠的折扣为你奉上特价选择，帮助你最大限度地利用辛苦赚来的每一分钱。所以敬请关注，并准备好惊呼。”

在国内，类似Groupon大量兴起。2010年6月，成立刚三个月的拉手网融资500万美金。2010年12月初，该网站宣布获得第二轮5000万美金的投资，创造了国内网站同等投资额速度最快的纪录。到2010年年底，据称网络团购企业融资累计达千万美元级别的有拉手网、酷团、阿丫团、满座网等。在2010年，B2C网站和团购网站占据了中国电子商务领域的绝大多数投资。

这种形势正如当当联合总裁李国庆所说的：“只要中国网上零售额占比还只是个位数，电子商务市场就不缺钱和新公司。”投资的人们都希望网站用钱高速扩张，中国网上零售才占社会零售总额的1%，这一数据在美国是4%，亚洲国家大多是7%。

显然，无论是国际，还是中国，电子商务都将持续高速地发展。而在移动互联网时代，随时随地地购物将极大地改善人们的生活质量，并孕育着更加巨大的电子商务市场。


第十五节　内容服务

桌面互联网时代是“内容为王”的时代，在中国诞生了新浪、搜狐、网易和腾讯等著名的内容门户，同时，也繁衍着中关村在线、比特网、techweb和CSDN等IT专业门户，和讯、中金在线等财经门户，还有视频门户、游戏门户，等等。正是丰富的内容和网络带宽的相互促进，才推动了中国互联网用户数量的巨大发展。

在移动互联网时代，尤其是随着苹果应用商城模式的发展，一种观点认为，“内容为王”已经变成了“应用为王”。其实这是个误解，应用是内容呈现的载体，而核心依然是内容。

据魅媒无线流量分析平台分析数据显示，综合门户、文化小说、搜索导航、图铃下载、休闲娱乐、手机游戏和邮件是目前国内移动互联网的主要应用。其中，综合门户、文化小说、搜索导航、图铃下载、休闲娱乐和手机游戏等均是与内容直接相关的。因此，内容在移动互联网时代依然是人们关注的主题。

移动游戏依然是最重要的一种形式。根据CCW research的报告，随着3G商用的日渐普及，移动互联网速度的迅速提高，中国迎来了新一轮移动游戏发展的高潮，智能手机的广泛应用加速了这一趋势。从2007年以来，中国移动游戏市场规模迅速增长，2009年为14.9亿元，预计2010年达到22.1亿元，2011年将达到33亿元，每年增加的速度约在50%以上。而随着更加方便玩游戏的平板电脑的逐渐发力，游戏市场将迎来空前的繁荣。由于前面有了专门介绍，这里不多讲了。

音乐一直是移动互联网的杀手锏。据摩根斯坦利的分析报告称，在苹果的应用程序下载当中超过4000个应用与音乐有关；同时，音乐在所有iPhone用户中的使用量占第一。在Facebook调查用户下载应用的前五名中，有三个是音乐，第三位是音乐网络电台Pandora Radio，第四位是被迪士尼收购的Tap Tap Revenge，第五位是音频识别的SHAZAM。

在国内，移动音乐、彩铃和铃声下载曾经风靡中国，更成就了中国互联网的神话，它既在互联网行业的低迷阶段为中国的门户网站提供了造血功能，又造就了大量SP公司，更让运营商赚了个足，让内容制造者看到了希望，形成了难得的内容提供商和运营商共赢的局面。移动音乐的市场规模自从2007年以来，就一直保持20%以上的增长速度，并且逐年加快，2009年达到了400亿元。并在以移动游戏、移动音乐、移动阅读和移动视频为核心的产业链中，占据了90%的市场份额。

A8电媒音乐控股有限公司是其中的代表，他们通过互联网及移动运营商的无线网络来销售音乐内容，销售产品的形式包括：手机铃声、彩铃服务（RBTS）和交互式语音应答（IVR）等，而且获取了巨大的成功。公司创始人刘晓松是清华大学1992年自动退学的博士，他通过创办赛格信力德系统集成公司，做银行、证券公司的应用开发和系统集成，淘到了人生的第一桶金。2000年，刘晓松创建华动飞天公司，在全国第一个提出基于手机及互联网的PIM个人信息管理系统。2001年，华动飞天公司与中国移动合作向全国推出基于短信的PIM业务，该业务一面市就大受欢迎，差点成了电信增值服务的超级垄断者。2001年2月，刘晓松在《深圳特区报》上登了一个很小的短文，告知可以在他的A8.com网站上为手机下载铃声，当天就有26万人次下载。由此，A8.com上琳琅满目的铃声下载成了刘晓松的摇钱树。用户既可以用低廉的价钱下载单曲，也可每月多花几元钱包月下载任何歌曲，这是他更名后的A8音乐集团的典型盈利模式。

2008年6月12日，A8音乐在中国香港成功上市，获得128倍超额认购，同时2008年全年，A8音乐收益达7亿元，其中，音乐相关业务收益占总收益的70%，达4.95亿元，原创音乐收益则达到1.83亿元。目前，A8音乐通过原创音乐网络平台聚集了1万多名原创音乐人，收集了6万多首原创音乐作品，还与国内外近200多家企业强强联手，形成了以数字音乐的创作、推广、设备、服务为链条的产业集群。

据酷狗科技董事长兼CEO谢振宇在2010年中国互联网大会移动互联网高峰论坛上演讲中说，在2009年，97%的网民获取音乐的途径都是通过互联网，而数字音乐收入的92%则来自于移动互联网。对此，他戏称是：“互联网是一个旺丁不旺财的领域，移动互联网则是旺财不旺丁。”他分析，在2.5G时代，网络速度达到每秒15Kb，这时候我们可以看到无线互联网上出现了一些音乐服务，通过此服务能够获得一个全曲的歌曲，但是音质比较差，因为压缩得很厉害。而到了3G时代，速度完全可以解决音乐在移动互联网传输的问题。在运营过程中，我们还发现用户的使用时间和付费欲望都和前几年不一样了，这样一个改变慢慢促进了整个商业模式的转变。50%以上的用户愿意为自己喜欢的歌曲买单。所以，他认为数字音乐正面临着大的未来。

为此，他们建立了五种模式。第一，全曲音乐下载服务，甚至只需要在线收听；第二，把传统的网络音乐服务互联互通，传统互联网的用户可以和手机互联网用户直接分享歌曲；第三，把自己喜欢的歌曲放到云端，拿着手机无论到哪里都可以收听自己喜欢的歌曲；第四基于下载的歌曲单月和包月收费；第五，建立音乐社区，以原创、翻唱为主，可以给好友点歌，这是一个互动社区。由此“打造一个百亿的数字音乐市场”。

巨鲸网则正在建立音乐云服务，到2010年9月，这个云服务当中的正版音乐数据库已经包含315万首歌曲，同时公司将向开发者开放API，鼓励个人开发移动互联网音乐产品。

移动音乐市场的巨大发展，促进了唱片公司、版权商、运营商、手机厂商和内容门户的持续投入。2010年4月，手机巨头诺基亚宣布，作为移动互联网业务的重要内容之一，诺基亚将在中国市场推出“乐随享”音乐服务，在未来一年之内，消费者都可以在其海量国内外曲库中免费并无限次下载正版音乐。“乐随享”音乐服务中所包含的歌曲都包括了专辑设计等完整的信息，这是中国市场绝大多数数字音乐服务所不具备的，它比较类似于运营商推出的收费业务——整曲音乐下载。但不同的是，消费者可以将音乐直接下载到自己的手机或者个人电脑上，这些音乐都可以永久保存，并能够在这些设备之间随意转存，这区别于国外大多数数字音乐市场的订阅服务，用户不会受到任何数字版权限制（DRM Free）。

诺基亚在移动音乐方面如此大的动作的背后是各唱片公司的支持。诺基亚“乐随享”业务的本地合作伙伴为深圳市华动飞天网络技术开发有限公司，该公司董事长同时也是SP上市公司A8电媒音乐控股有限公司的董事长兼CEO刘晓松。包括环球唱片、索尼音乐娱乐公司、百代唱片集团和华纳唱片集团等在内的音乐版权方都已经与诺基亚达成合作，向“乐随享”音乐服务开放他们的全球曲库。在中国，四大华语独立唱片公司，包括太合麦田、华谊兄弟、上海天娱传媒和华动飞天也已签署授权协议，他们将提供数十万首音乐曲目，并且每周都会增加新的曲目。

中国移动、中国联通和中国电信都建立了自己的移动音乐基地。

中国移动无线音乐创新基地于2005年6月在四川成立，其中数字音乐业务被称为“无线音乐俱乐部”，它为其客户提供的一站式音乐体验平台，包括音乐下载、音乐共享、音乐传播和音乐交流等服务。在2009年，数字音乐已经成为中国移动最重要的增值业务之一，据中国移动董事长王建宙在业绩发布会上介绍，2009年，中国移动来自数字音乐的收入就超过100亿元。

中国电信推出了“爱音乐”作为“互联网手机”上的音乐门户，在该门户上，除了提供制作精良的彩铃、振铃和全曲等自有音乐内容外，还将汇聚海量的互联网音、视频资源，给用户提供访问互联网的相同体。同时，围绕满足用户的音乐需求为目标，提供一系列的音乐服务产品。

2009年9月，中国联通确定将集团的中央音乐平台基地设在广东，机房建设在广东联通国际通信中心。中国联通还专门成立“联通无限手机音乐”俱乐部，为喜爱音乐的用户提供一个社区交流平台。

由于用户推广和收费通道的原因，在目前的移动音乐市场，运营商占据着主导的地位。随着大屏幕的移动终端的发展、运营商之间竞争的加剧及移动支付瓶颈的突破，预计在未来内容平台商提供将争取更大的话语权。

移动阅读也是移动互联网的主要业务模式。所谓“移动阅读”是指利用手机和专用手持阅读终端等为承载终端的一种阅读行为，用户一般通过手持阅读终端，如智能手机、平板电脑等阅读小说、杂志、新闻早晚报、动漫和资讯等内容。

据中国互联网络信息中心（CNNIC）在京发布的《第26次中国互联网络发展状况统计报告》显示，截至2010年6月底，我国网民规模达4.2亿人，互联网普及率持续上升增至31.8%。手机网民成为拉动中国总体网民规模攀升的主要动力，半年内新增4334万，达到2.77亿人，增幅为18.6%。其中，大约有4914万的网民只使用手机上网，占网民总数的11.7%。在网络娱乐类应用中，网络文学使用率为44.8%，用户规模达1.88亿，较2009年底增长15.7%，是互联网娱乐类应用中，用户规模增幅最大的一项。3G时代手机网民的增长及用户对无线内容的庞大需求，拉动了手机网络文学的使用率，并对网络文学用户规模增长起到推动作用。

手机报、手机信息订阅一直是最成熟的移动互联网业务，收看手机报、订阅手机信息已经成为手机用户最主要的一种娱乐。而随着亚马逊Kindle和苹果iPad的巨大成功，通过智能手机、移动终端订阅图书、杂志和报纸将逐渐形成一个巨大的产业。

上游的内容提供商，如方正、中文在线、维望明、阅读网、XPLUS和独揽天下等集成了中国优秀的图书、杂志和报纸数字内容，并根据终端形式的不同，提供适配的形式和终端生产商、运营商合作。同时，出版社、杂志社和报纸出版单位也纷纷向数字内容转型，成立新媒体部门，专职于探索移动互联网时代的业务模式。平板电脑厂商（如壹人壹本）和电子书阅读器厂商（如汉王）则发力于网上书城，同时结合内置，极大地扩大了对电子图书、杂志和报纸的需求。

盛大集团则连续重拳出击。2010年8月，盛大隆重推出了其基于E-ink屏幕的电子书阅读器锦书Bambook，并以999元的零售价让业界震惊。据介绍，Bambook采用6英寸的电子墨水屏，支持WiFi、3G等多种联网方式，与盛大文学云中书城（原名“云中图书馆”）实现无缝对接。而云中书城累计拥有近600亿字原创文学内容、300万部版权作品、1000余种电子期刊杂志，60家传统出版社、200多位中国当代传统作家和编剧、110万名盛大文学旗下作家辛勤写作，每日新增1亿字。如此海量的内容，如此震撼的价格，足见盛大对移动互联网的重视。

在电子阅读器终端厂商、传统出版集团和第三方内容提供商纷纷布局移动互联网内容与分发的同时，电信运营商阵营开始在移动阅读上发力。

中国移动为进军移动互联网业务，陆续布局了无线音乐、手机阅读、游戏、手机视频、位置、手机支付、手机动漫和应用商场等8大基地。2009年9月23日，中国移动在杭州宣布，计划未来5年内在浙江投资5亿元建设移动阅读基地，该基地于2010年5月正式建立运营，全网商用。在中国移动的布局中，手机阅读主要有两类业务形态：第一类以手机为基础载体，包括WAP门户和客户端两种方式，主要满足碎片时间浅度阅读需求；第二类以移动电子书为创新载体，使用E-ink电子墨水技术，提供类似纸质阅读效果，且内置TD模块实现随时随地网上阅读，主要满足长时间深度阅读需求。中国移动手机阅读基地致力于联合产业链各方，打造全新的、开放的图书发行渠道手机阅读基地。目前已与作家出版社、人民文学出版社、浙江出版集团、新浪、盛大和中文在线等78家出版单位展开了合作，同时与中国作家协会、中国出版集团、中国编辑学会和国家图书馆达成了战略合作。基地已整合图书、原创、杂志、漫画和专业书籍等内容，图书超过10万册，日均点击量超过1亿次。

中国电信、中国联通等也相继投资建立了手机阅读基地，进军手机阅读市场。2010年初，中国电信确定在浙江建设全国手机阅读基地，4月30日正式推出手机阅读服务。手机阅读涉及平台建设、标准制定、终端UI设计和内容的合作等工作，这些都集中到基地进行运营。2009年下半年，中国联通手机阅读基地在广东建设。手机阅读业务WAP版于2009年12月15日正式推向市场。目前WAP手机阅读业务已完成业务测试，用户通过WAP可以随时浏览阅读内容。

视频业务尽管在桌面互联网时代没有得到突破性的发展，但也一直是互联网行业的热点之一。由于受网络资费、版权和内容审核及带宽成本等方面的限制，视频提供商的发展没有综合门户那么顺利。

虽然如此，优酷、酷6及土豆网等还是得到了巨大的发展。根据易观国际的测算，2010年上半年，中国网络视频市场规模为8.30亿元，市场占有率前两名是优酷网（19%）及土豆网（15%）。截至9月，优酷网、土豆网两者都分别完成了5次融资。随着8月5日土豆网再获5000万美元“补血”的消息公布，其融资总金额已达到1.35亿美元；2009年年底，优酷网已再融资，累计获得1.1亿美元风投。据介绍，优酷网2010年的目标收入为2亿元人民币，并期望实现持续盈利。2006年上线的优酷网已越发逼近上市关口，2011年将是其启动IPO的关键年份。

与优酷网竞跑的土豆网，据称此次获得的是上市前的最后一轮融资，目标也是在2011年内顺利冲击纳斯达克。土豆网CEO王微在公开场合透露，上市是一个不可避免的选择，土豆网更愿意考虑海外。

酷6网成立于2006年4月，是基于用户产生内容（UGC）基础上的视频网站，由原搜狐高级副总裁兼总编辑李善友创立。2009年11月，盛大网络通过旗下上市公司华友世纪宣布和酷6网进行股权合并。合并后，酷6网将成为华友控股集团全资子公司并继续保留其品牌。2010年6月，盛大对旗下华友世纪将出售旗下的无线和音乐两大块业务做了公告，由此，酷6成为“全球首家上市视频网站”。

而2010年8月12日在深圳证券交易所成功上市的乐视网则更给人们以极大的信心。乐视网称，本次发行募集资金将投向以下三个项目：互联网视频基础及应用平台改造升级项目、3G手机流媒体电视应用平台改造升级及研发中心扩建等，总投资2.62亿元。分析师预计，2010—2012年，乐视网营业收入将分别达到2.40亿元、3.97亿元、6.51亿元，净利润达到0.74亿元、1.06亿元、1.61亿元。据分析，乐视网的成功上市得益于其独特的业务模式。在互联网视频领域主要有三种模式：第一种是VOD的视频点播模式；第二种是视频分享模式；第三种是以P2P技术为核心的网络电视。乐视网不同于以上这三种模式，它独创了“第四种模式”，即收费+免费的商业模式。一方面，网站对购买了版权的内容进行互联网上的收费发行；另一方面，网站推出免费的客户端，用户可自由上传各种影视，并进行视频分享。目前，高清视频点播与视频广告是为乐视网贡献主要收入的两类业务，截至2010年4月，乐视网拥有电影版权2324部，电视剧版权43097集。2009年国内出品的票房收入排名前20的影片，乐视网获得了其中13部影片的网络版权。

随着三网合一进程的加速、3G技术上的逐渐成熟及LTE技术即将进入商用，视频的消费体验将得到极大的改善。所以，无论是电信运营商、传统互联网视频网站还是电视台等内容提供商都对手机视频给予了极大的关注。土豆、优酷等国内主流视频网站纷纷开始进军手机3G视频领域，中国移动、中国电信和中国联通等电信运营商则更是重点布局，成立了专门的运营中心或是基地，培育手机视频业务。

中国移动的手机视频基地建在上海，为其用户提供手机视频相关服务，总投资5亿元，2009年5月落成，该基地的合作伙伴有国家电影发行局、央视国际、上海文广新闻传媒集团和土豆网，等等。据称，截至2010年9月份，用户年增长率已超过200%，节目存量超过50万条，拥有超过40路的直播频道，预计年底发展用户1000万。

中国电信2009年11月在上海正式成立了中国电信天翼视讯基地（视讯运营中心），由上海电信负责开发运营。该基地统一负责中国电信全国平台的视讯业务运营，支撑各省视讯业务发展，实现视讯业务的统一开发、深度运营和规模推广，从而打造手机、电视和个人电脑三屏互动的视频内容平台。

另外，央视、凤凰卫视等各电视台也都纷纷推出了自己的手机电视业务，力争在移动互联网时代抢占更大的市场份额。

综上所述，从目前看，国内移动互联网的内容服务在音乐（图铃）、新闻（手机报）方面较为成熟，其中图铃下载占到了50%以上，而其他方面还在探索之中。

就媒体内容的业务模式而言，收费问题仍然是世界性的难题。经营杂志、报纸等纸质媒体的媒体公司还在尝试互联网内容的付费模式，由于大量的互联网用户正在使用移动电话、移动终端而不是普通的台式电脑上网，付费互联网文化有可能形成吗？

以默多克的新闻集团为牵头的西方主流媒体多年来一直坚持付费内容商业模式，他们坚称，他们需要消费者重新考虑互联网应该是免费的看法，为了提高新闻质量和娱乐创新，内容付费势在必行。从现在看，这些动作收效甚微。随着移动互联网的快速普及和发展，这种商业盈利模式是否正在逐步变为现实呢？

新闻集团的数字媒体负责人Jon Miller表示，该集团坚信，在未来必须有两个商业模式并存，即广告和内容付费订阅。Miller表示，一种或多种盈利模式是否可以共存对新闻集团而言并不重要，公司只关心通过这种模式充分利用互联网的发展和技术优势。他们将开发内容付费、广告、应用程序商店和其他与移动互联网相关的盈利模式。

一方面，移动互联网是一个巨大的市场，另一方面，进入这个市场需要完全不同的思维和思路。简单的复制或照搬经验是行不通的。3G门户董事长张向东认为：

我们认为手机的价值就在于它是一个大互联网终端，电脑是包含它的关系。电脑的体验、服务，手机都能做到，但做到之后不仅仅是随身移动，更要超越电脑。举个例子，世界杯期间很多朋友用手机看比赛，但如果用3G门户网站浏览器看就知道有什么不同了。进球的时候，手机会发出振动，甚至欢呼。包括现在我们看的一些应用，都有了非常典型的手机特点。比如你的位置，这些东西潜入到手机应用的时候你就知道手机体验和互联网有什么不一样了。我觉得这里有无数细节，我不能一一地去讲，但我们可以用已经实现的方式告诉大家，手机的体验一定是独特的超越电脑的体验，而且还有很多的东西没有被开发出来。

内容提供商还需要和技术提供商紧密合作，考虑对各种移动终端的适应性。2010年10月13日，网易公司副总编辑张锐在《新媒体论坛》上表示，现在门户网站的运营方式、操作规律和既有的方法都受到了巨大的冲击，门户外表看起来光鲜，其实也需要需突围自救。

类似于这样的意识是非常宝贵的。每当进入一个新领域时，尤其是在移动互联网这样的、改变全球格局的经济革命中，思考和创新才是根本。


第六章　移动互联网领域的经典理论与模式

移动互联网作为一场革命，它的兴起既有必然性，也有偶然性。从必然性上看，由于移动互联网带宽的增加、终端设备的普及和性能的增强，移动互联网的爆发是必然的。但是，这场迟到的革命在2010年开始爆发却又是偶然的，这是因为人们往往从传统的思路开拓移动互联网之路，却忽视了移动互联网产业的自身特性。

正如我们在前面所揭示的，英特尔、微软尽管是移动互联网最积极的倡导者，但却陷于性能战术中，一直没有能够打开市场。而PC厂商们，也很容易陷入标准化产品的思维，加上在软件开发方面缺乏积累，在平板电脑的大潮中，目前已经推出的各种平板电脑产品依然有性能和功能驱动的导向。

智能手机厂商经验更加丰富，但是在平板电脑领域中，也会容易把手机思维带进来，做成了大号的手机。比如，总是把通话功能和GPS功能和照相功能等看得很重，难以取舍。而对于平板电脑用户究竟应该需要什么，人们还不是很清楚。

在过去，企业经营的理念是“以客户为上帝”，或者是“客户满意度最佳”，类似的理念看起来没有错，但还是不够准确，战略分解起来很容易走偏。移动互联网时代，最根本的理念的变化是转向“以用户体验”为导向，把“体验”放在一切战略战术的首位。


 第一节　用户体验理论

设计不仅仅是视觉和感觉上如何，设计也是它运行起来如何。

——史蒂夫·乔布斯（苹果公司首席执行官）

用户体验一直是苹果公司的企业灵魂，但是直到iPhone成为业界的焦点后，苹果公司才被认为是成功的，而“用户体验”理论才被业界广为称道。

目前，用户体验已经成为所有IT企业家们开口必谈的词汇，用户体验的职能也已经成为国内IT企业中的标准建制，并在大多数情况下由公司董事长或总裁亲自领导。越来越多的公司已经开始领悟到苹果的魅力，并把一把手作为首席体验官的角色进行重新定位。

在用户体验理论流行之前，我们奉行的是“客户至上”理论，用户满意度是我们的考核指标，由此兴起了大量的客户关系管理理论和软件。在美国，亚马逊公司是执行客户满意度理念最彻底的公司，他们坚持不打广告，而是相信用户的口碑。我记得在2006年年初，笔者有幸见到亚马逊公司的CEO杰夫·贝佐斯先生，他和我分享的最重要的一个结论是：电视广告是无效的，优秀的服务才是最重要的。这样，可以把节省下来的宣传费用返给用户，提供更好的服务、更优惠的价格。

这两个理论之间有什么不同呢？基本是相同的。只是思考的出发点不一样，或者说是领导人的思维方式不一样而已。坚持“用户体验论”的观点需要从乔布斯的思维方式出发，才能够得到最佳的效果，否则就很难执行，反而不如“用户满意度”理论直观。

用户体验理论的核心是：用户是上帝，用户是对的，所以，听从客户的意见才是最重要的。因此，大量的测试、大规模的用户调查及大量的用户行为分析等手段都是不可或缺的，从而不断地改进，直到让用户满意。

但是，这个理论的前提有一些问题：用户并不是全能的上帝，他们往往并不知道哪个功能、哪项特性最符合自己的要求，自己的需求表达在很多情形下是不清晰的，语言的表达也是不准确的，表达的意向常常超出了产品本身的诉求。按照这样的逻辑，彻底满足用户需求的东西未必是用户所需要的。

在这种理论的指导下，容易产生两种倾向：

1）功能无限丰富。用户抱怨的时候，通常是抱怨功能的缺陷，由此诱导产品经理们不断地增加功能，让功能更加丰富，让使用更加方便，让性能更加强大。从微软的操作系统、Office软件，以及英特尔的CPU发展的思路；从谷歌在搜索平台上架构的各种各样的应用，如此等等，都可以看出这一个倾向带来的现状。这个现状就是让用户不断地更新和升级，获得更强大的CPU，获得更强大的Office，为谷歌推出的诸如Docs、Buzz等兴奋不已。尤其在人们能够免费获得这些服务的时候，人们更是感激不尽，觉得厂商们做了天大的好事，就像圣诞节购物一样。当琳琅满目的商品处处打折的时候，人们就会掏空口袋去购买各种各样的商品，而不顾是否真正地需要这些商品。

由此导致的是厂商和用户之间的疯狂派对，大家处在一种功能的狂欢中，而不再考虑对自己是否合适。这样的追求一直会持续下去，直到突然有一天，出现一种崭新的文化和观念。

2）用户不知所措。由于不是全能的上帝，用户不是在任何时候都清晰地了解自己的需求，或者说在任何情况下都能够清晰地陈述自己的需求，尤其是在需要做平衡的时候，选择经常是“朝三暮四”的。

因为在很多情况下，用户并不具有选择的知识，而这一点随着人类知识的爆炸、产品的无限丰富及工作专职的压力，使得人们通过知识选择的能力逐渐下降。在这样的情形下，如果让用户选择，用户只能是在同类产品的参考下进行选择，而这样的选择通常是面子和票子之间的平衡。

比如，在购买电脑的时候，用户面对各种各样的机型，区别仅仅在于CPU、硬盘和内存上，而在产品名称上，用户要面对各种概念定义：这个是教育电脑，那个是商务电脑，这个是儿童电脑等。用户经常据此购买了，而产品经理也就认为自己的定义很成功。其实双方都是在蒙。

在Dell推出它的按需定制的直销模式的早期，也是假定用户是具有良好的计算机知识的，从而能够自由而理智地按照自己的需求选择电脑的CPU、内存、硬盘大小、光驱的型号、音箱的质量，等等。但是，多数用户其实不具备这些专业知识。他们知道的主要是价格，是品牌，是一些关于服务的感受和口碑。所以，Dell逐渐落后了。

用户体验理论很容易被误解为让用户用好、得到好的体验、对功能满意等。其实，从哲学的观点上讲，用户体验理论是一种先天正确论，这一点，我在拙作《寻找心灵的导师》一书的第2章中详细地进行了定义。它的核心是：我认为的最好的，一定是最好的，因而对你也是最好的。而当你比较了别的产品后所引发的对我的产品的质疑是不恰当的，因为我给你的体验是绝对的，而不是拿别人产品的出发点来修改我的产品。所以，你不能拿笔记本电脑的强大特性和iPad的功能进行比较。

所以，这样产生的东西也许不好归类，甚至包括目前一些流行产品的精华版，但是它们会产生一种颠覆性的产品。iPod、iPhone和iPad也是。

那么，让我们来清空自己的思想，从零出发，从思维的原点出发，针对一个关键的需求，去定义节点并演绎出完整的一套规则和观念。如果达到了这个关键的需求，就达到了“用户体验”理论的彼岸。

所以，采用用户体验的方法论，需要具有建立几何公理那种严谨的逻辑性，使之从一个起点（用户需求）出发，建立几条公理，建立一个自治的用户规则体系。

所以，当你将此翻译成普通的文字时，就是如下的描述：[HTK]它必须是逻辑一致的，是简洁的，是直觉的，是不冗余的，是极致的，是系统完整性的，是听从内心而非听从用户调研的，如此种种。

好吧，在这些议论之后，让我们学习一些乔布斯的做法，以获得真实的认识：

1）乔布斯从来不为技术而技术，也从来不会因为方便而把大量花哨的功能塞到产品里去。他宁愿减少产品的复杂功能，也要尽力做到简单、易用。

2）iTunes在线音乐商店在2001年推出时，正是网上免费共享音乐的高峰期。乔布斯说，“我们将为你提供更好的体验……而每首歌只会花掉你1美元。”

3）苹果的设计过程中最重要的环节之一，就是“简化”。在乔布斯看来，少即是多。乔布斯曾说：“苹果的核心优势就是知道如何让复杂的高科技为普通大众所理解，随着科技日趋复杂，这一点就变得越来越重要。”

4）从1983至1993年担任苹果公司CEO的约翰·斯卡利说：“乔布斯与众不同的方法论是，他总是相信最重要的决定并不是你要做什么，而是你不做什么。”这意味着不仅考虑加什么，也要考虑丢弃什么。

5）许多消费电子产品在设计时，都抱着多功能等于高价值的理念。大量的新功能也来源于消费者日益提升的期望，新型号的产品就应该具有新的功能，否则人们为什么还花钱去升级呢？而且，用户也更愿意去关注功能更多的产品。苹果并不赞同这一点。最早期的iPod在硬件上就支持收听广播和录音功能，但这些功能都没有被采用，他们唯恐iPod会因此复杂化。与众不同不是目的。创造一个与众不同的东西其实非常容易。真正令人兴奋的是，与众不同是追求极简产品这一理念的结果。

6）乔布斯非常关注用户体验，他总是从“用户体验会如何”的角度来考量事物。他不相信消费者调查的结果，他说：“我怎么可能去问一个对图形界面计算机毫无了解的人应该怎么做图形界面计算机呢？根本没人见过这种东西。”乔布斯不会通过询问焦点用户团体需要什么来进行创新——他们也不知道自己想要什么。正如亨利·福特所说：“如果我问客户想要什么，他们会说是一匹更快的马。”

7）乔布斯把用户体验贯彻到整个端到端系统中去，不管是打印机还是iTunes，用户体验都是端到端系统的一部分，它关系着生产过程，关系着供应链，关系着营销体系，关系着零售店。


第二节　10年技术周期和消费方向转变论

移动互联网周期是50年来的第5个新技术周期，这个周期刚刚开始。每个周期的赢家通常都会创造比之前更多的市值。新的赢家将浮现，一些公司将生存或繁荣，而很多此前的胜利者将会消亡。

移动互联网的增长速度超过了桌面互联网，我们认为未来5年，手机上网用户会超过电脑上网用户。

——摩根斯坦利：2009移动互联网报告（本节主要摘自c114网对摩根斯坦利报告的摘译，原文网站：http://market.c114.net/176/a484638.html）

上面这个报告值得多读。技术的创新及早期的财富创造（和消亡）往往遵循一个模型。随着计算技术的发展，通常每10年为一个周期，技术设备及用户数会出现10倍的增长。从大型机到小型机、个人电脑、桌面互联网，再到现在的移动互联网，越来越多的人正从更强的处理能力、更好的用户界面、更小的外观、更低的价格及更广泛的服务中获益。每个创新周期的赢家往往能比上一个周期的赢家创造更大的市值。很多新公司成为大赢家，而很多往日的赢家则走上了下坡路。

我们现在正处于下一个重要的技术周期——移动互联网时代的初级阶段。这一时代的驱动因素包括3G、社交网络、视频、网络电话及移动服务的应用。

全球3G普及率应该会在2010年达到20%的拐点，并成为主流移动服务。像Facebook一样的社交网络正通过手机赢得越来越高的通信市场份额，而手机视频很可能会从台式机那里接过增长的接力棒，引发移动数据使用量爆发式增长。网络电话领头羊Skype的注册用户已经比全球任何一家运营商的用户数都多，苹果iPhone、iTouch生态系统的网络效应已经催生了消费技术领域空前的用户数增长。

在这个周期里，各类企业将有何作为呢？

对于无线运营商而言，数据访问正逐步成为发达国家无线网络市场流量的主导。网络设备供应商的服务收入增长将好于产品收入增长。

移动互联网的投资周期将追随桌面互联网的模式：从基础设施到平台，然后到应用程序、服务及内容（我们目前正处于这一阶段），随之而来的便是零售及商务。我们预计，巨额的新增利润会流向那些推动创新并获得规模增长的公司。

在基础设施方面，无线数据的增长正在加速，消费者对设备的要求更高，各大公司则抓住机遇满足消费者的需求，这个增长趋势可能会持续多年。基础设施提供商、供应商及物流公司必须适应由消费者推动的市场份额逆转的趋势。

随着互联网向移动方向发展及无线数据使用的增长，无线服务供应商成功的关键在于规模，而对于手持设备制造商而言，战场就是智能手机。我们认为未来几年内，苹果将引领高端手持设备市场，但是竞争对手、运营商及软件提供商会努力争取打败它，特别是在非英语市场。

在平台方面，至今还没有哪家平台公司会像前一个技术周期的IBM、DEC及微软那样，在软、硬件上主导桌面互联网时代。在未来两至三年内，苹果将占据平台方面最有利的位置。目前尚不清楚下一阶段的移动互联网是否会呈现琐碎、开放的（正如桌面互联网一样）发展方式，抑或是建立在封闭式的平台之上（与大型机、小型机和个人电脑时代一样）。

在应用程序及内容方面，消费者正以前所未有的速度接受新的以网络为基础的软件应用程序。我们只需看看Facebook和iPhone/iTouch用户的增长情况，以及相关内容产业生态系统的广度和深度，就可以很容易地明白这一点。当消费者能够以移动方式全天候访问基于云计算的内容时，他们的在线使用量将大幅度增加。

在技术领域，那些能够投资新计算技术平台并拥有创新的应用程序和内容的公司往往能够取得巨大的用户基础及收入。与此同时，能在移动互联网时代获取新增长的可能还会包括“传统的”互联网公司，比如集搜索、广告、视频及应用程序于一体的谷歌；以商业模式取胜的亚马逊及乐天；社交网络的Mixi；移动内容、传送领域的Adobe公司等。

消费者借助互联网获得更大的主导权之后，行为及使用偏好可能会很快发生变化。在日本，移动互联网已经超越桌面互联网，成为社交网络的主要方式；移动零售及移动广告增长的步伐为全球移动市场下一步的发展提供了成功的案例。新的模型似乎一夜之间就诞生了，比如中国腾讯公司数十亿美元的“虚拟商品”的销售。企业及家庭在IP基础网络上的统一通信，为新应用程序、成本节约及产能盈利提供了巨大的空间。简言之，移动互联网的快速发展将为消费者及部分头脑敏捷的市场巨头和创业者带来巨大的利益，而反应迟缓的公司会对正在发生的一切摸不着头脑。

移动互联网时代的一般规律与特殊规律。划时代的技术转型往往每10年到15年发生一次，它们让人觉得心潮澎湃。在经历了个人电脑和桌面互联网的演化之后，我们现在步入了移动互联网发展的初级阶段。所有这些技术转型都遵循类似的规律：

●企业家与创业者寻求更好的做事方式。

●摩尔定律推动更好、更快和更便宜的芯片及技术组件出现，新的硬件产品随后跟进。

●一个独立的触发事件——比如1990年微软Windows 3.0的发布、1995年网景首次公开上市或2007年苹果iPhone的首次亮相，会刺激行业向前发展并赢得消费者的青睐。

●软件开发商顺势而为，开发产品来解决老问题并创造新的业务。

●有赔有赚，一些“板上钉钉的成功”已然消亡，而一些“疯狂的”创业者将成为未来10年内的赢家。

但是，移动互联网时代，情况似乎略有不同，还有一些特殊的规律：

●发展速度比以往周期更快（在用户增长方面）。

●规模更大（就用户机会而言）。

●它是全球性的，每个区域的移动连接、期望、需求、收入水平都对此有所贡献。

●在全球移动网络方面落伍了十多年以后，美国占据了领先地位。

●大量年轻且经验丰富的世界一流的技术专家在移动互联网时代占据关键的一席之地，其中既包括像史蒂夫·乔布斯一样富有经验的领军人物，也包括新生代的后起之秀，如Facebook的马克·扎克伯格。


第三节　硬件+应用商城模式

我看不出光靠语言就能说服人们离开盗版，除非你能提供胡萝卜——而不是大棒。我们的胡萝卜就是，我们将为你提供更好的体验，而每首歌只会花掉你1美元。

——史蒂夫·乔布斯

在前面，我们已经就业界在应用商城的投入情况进行了描述，本节主要分析一些应用商城和硬件的关系。

iTunes的推出，让苹果iPod的用户能够轻松获得音乐，代价是需要支付1美元。当时正是网上免费共享音乐的高峰期，人们明明能免费搜到一首歌曲，怎么还会付1美元在这里购买？乔布斯的回答是“用户体验”。在文件共享网络技术上要花费大量时间才能寻找到一首歌，相比之下，音乐爱好者只要登录iTunes网店就可以简单点击一下来购买歌曲，而且音乐文件的质量和可靠性也有保障，购买的过程也极为容易。

iPhone推出后，应用商城接着推出。iPhone的竞争对手更加强大，是诺基亚、摩托罗拉、索尼和爱立信这样的巨头，然而，苹果却轻松联手黑莓获得了整个手机市场50%以上的利润，让人眼馋，并且应用商店模式随之受到追捧。以至于目前业界最喜欢捕捉的新闻就是苹果的应用商城上又增加了哪些新鲜的应用，排行榜上有哪些热门应用等。

应用商城模式已经成为智能手机行业的标准，无论是诺基亚、三星，还是联想、酷派、壹人壹本，乃至运营商，甚至谷歌、微软、英特尔等都纷纷推出了应用商城。人们目前最热衷的事情之一就是逐月对比苹果的应用商城和谷歌的Android商城中的应用数量和下载量。

在应用商城的角逐热中，苹果又推出了书城iBooks，它为iPad的用户提供了应用商城之外的内容商城，让用户付费下载。显然，对于后续的平板电脑商而言，在部署完应用商城之后，接着就要考虑网上书城了。

除了应用商城、网上书城之外，硬件提供商还需要提供其他的应用服务，比如行程安排、通信录信息备份和同步等。还需要提供邮件客户端、股票客户端、办公软件和游戏等，目的就是一个，让用户轻松地把设备用起来。

这样，PC时代的那种厂商提供设备，用户自己寻找应用的做法已经过时了，为用户提供一揽子解决方案的时代已经到来。

这种解决方案是系统性的，即在产品存在的整个生命周期中，都必须是一揽子的。从产品的售前咨询和试用，到刚刚购买期间的培训和退换货；从应用的更新提升，到新的升级方案的提供，等等。

销售和服务的方式也在剧烈地转变，那种销售大通路的方式已经不再适合了。在PC时代，人们到铺满了各种各样手机、PC的柜台购买终端产品，拿着包装就离开了，现在需要销售人员解开包装，帮用户现场培训如何使用，如何激活产品，如何下载应用。这就需要把售货员变成应用专家。

过去，销售和服务是分开的。用户到一个店面购买产品，到另外一个服务站获得服务，每次都要跑不同的地方，见不同的人，说不同的话，填不同的表。现在，购买了产品的用户都在同一个地方、同一个窗口、同一个业务员面前，或者通过同一个电话解决所有问题。

甚至在售前就可以让用户体验产品了。用户通过一个电话就可以送货上门体验，满意就买，不满意不买。

因此，应用商城模式本身是用户体验模式的具体化，伴随而来的是这种模式作为一种基因深入到产品设计和销售的各个环节，为用户提供更好的服务。

在这个意义上，应用商城是产品的一部分而不是独立的产品。通常，人们总是误解了应用商城这个概念，以为它是增值服务。但是，如果没有应用商城就会影响销量的话，那就说明应用商城已经成为产品的重要功能之一，而不再是单独的业务。

从这个角度来看应用商城，就不再是急功近利的，急于赚钱的，而是把应用商城作为硬件一体化的产品设计，这就是应用商城模式的本质。

数量不再是关键，收费不再是关键。必须记住乔布斯的诀窍：简洁，做减法。数十万个应用也许不久就会成为iPhone的App Store的最大弱点，使得它过于复杂了。


第四节　六屏理论

在3G时代，内容提供商面临着巨大的机会和挑战。过去大家都被限制于一种或两种显示通道上。在3G时代，6种形式都完全贯通了。

——《3G终端显示的六种通道和竞合模式》，方礼勇

2009年4月，我连续发表了两篇博文：“3G时代的终端显示应该是什么样？”和“3G终端显示的六种通道和竞合模式”，在前一篇文章中，我写道：

3G时代给人们带来了美好的场景：数兆的带宽，随处移动地上网，人们尽情享受着手机电视、手机游戏，享受着3G多媒体的娱乐盛宴，更不用说利用3G进行彻底的移动办公。

关于3G的应用，大家担心的一个问题是终端显示：手机屏幕太小，看视频不过瘾，多媒体的展示空间有限，而过于增加手机的屏幕又不现实，怎么解决这个问题呢？

对于3G时代的应用问题，我设想了如下的场景：每个人将来只需要随时携带一部手机，这个手机具有个人电脑所具有的强大的计算能力和内存，因此，可以运行游戏、字处理软件、图像处理软件、音/视频处理软件等。利用这些软件，用户可以随时、随地、随意地娱乐、浏览、写作、交友，也可以随时录像/录音，并能够轻松进行剪辑。对于硬盘，则无所谓，因为可以随时通过无线网络，发布到网络上存储。

手机成了高效能的计算机。人们携带着这样的手机，显示的屏幕则采用如下的解决方案：

1）在任何休息场所的桌面，均放着15英寸的显示器，比如火车、飞机、公共汽车的靠背、家里的客厅、宾馆的房间、咖啡厅、茶馆、餐桌等。平时这些显示器上播放着广告、公告、服务提示之类的信息，需要的时候，用户可以随时无线接入，把它当做自己手机的显示器，玩游戏、看视频、浏览网页等。

2）在自己随身的背包中，放着一个小显示器，比如8英寸。这样，当需要比手机小屏幕更大的显示器时，可以随时接入。这个小显示屏很薄、很轻，价格也很便宜，随身携带很方便。

3）键盘呢？自然是轻薄的、折叠式的。既可以由任何休闲、商务场所和机场等免费提供，也可以随时携带，大小只有32开的笔记本大小。

4）手写输入毫无疑问将越来越普及，声音识别的市场也将越来越大。

实现这个场景很快，应该只需2年。由于显示屏本身具有类似分众的盈利模式，因此将会迅速有大量广告公司进入，开拓这个市场。而手机运算能力的提高也是顺理成章的事情。

说白了，显示器和运算器分离，各自做好自己的事情，然后相互有线或无线连接。这样的发展，就能够最大限度地加快3G产业的发展。

这样的思考，是基于发挥手持设备的运算功能，将屏任意配置的方式。毫无疑问，这在未来是一种方向。

在“3G终端显示的六种通道和竞合模式”一文中，笔者首次提出了“六通道理论”，也即“六屏理论”。

笔者发现，通过显示尺寸的定义，能够清楚地揭示出内容提供商、运营商、设备提供商、基础软件提供商、应用软件提供商和基础网络提供商各自的发展道路及面临的巨大发展空间和挑战。

根据应用方式的不同，笔者把显示的类型分为六类：

●个人手持式。对应手机、PDA的显示屏幕，尺寸小于3英寸。

●简易便携式。对应上网本的显示屏幕，尺寸小于9英寸。

●功能便携式。对应笔记本电脑的显示屏幕，尺寸小于17英寸。

●桌面式。对应台式电脑的显示屏幕，尺寸小于25英寸。

●壁挂式。对应电视的显示屏幕，尺寸小于100英寸。

●投影式。对应投影机投视的屏幕，尺寸数米。

在应用阶段，有六类不同的空间存在属性：

●个人手持式。随手拿着，特别强调移动性、玩具性，私密性强。

●简易便携式。随时背着，特别强调移动性、消费性，私密性强。

●功能便携式。半背半放，结合了移动性和办公型，半私密性，可以两人共享。

●桌面式。固定放在办公桌、写字桌上。半私密性，可以两人共享。

●壁挂式。固定在办公室或客厅的墙上。突出群体共享性。

●投影式。固定投在会议室、大客厅、影院等公众的地方。突出群体共享性。

笔者一直认为，3G的发展，突破了内容的限制，因此，3G的内容可以在上述6类显示形式上达到充分展现。因此，在3G时代，内容提供商面临着巨大的机会和挑战：过去大家都被限制于一种或两种显示通道上。比如，电视通道让广电占了，PC通道让ICP占了，电影通道让制片人占了。在3G时代，六种形式都完全贯通了。

同时，计算能力的高速发展，也必然会让手持式的设备具有优秀的计算能力。

设备提供商就不再标注自己是PC供应商、笔记本供应商或家电供应商了，而是如何提供上述6种通道的设备、技术或者标准。这个挑战远远超过他们自己的想象。

应用提供商突然发现，自己竟然有这么大的发展空间！做梦都没有想到！

运营商们突然发现，自己的客户群居然远远超过了原有的设计。因为，同一个人可以同时兼具上述6种角色，贡献6份钱！

基础网络提供商欢天喜地，新的网络理论的思路可以这样设计。

六屏理论是一种从用户体验的角度出发，做的原初思考。它让移动互联网的所有参与者都有一种新的思考角度：内容和应用原来不仅仅可以提供给手机或移动终端，还可以提供给电视、影院等对象。运营商关注的对象也不仅仅是手机、PC，还有电视和影院。

正是在这样的分析中，我们发现，4到9英寸之间的便携性产品市场是一个真空，而这个产品的市场空间将介于手机和PC之间，规模惊人。在8个月后，摩根斯坦利发布了类似的结论。


第五节　Mover：摩佛还是魔夫

移动互联网时代，工作与生活的边界终将消失

——方礼勇：《移动互联网时代，工作与生活的边界终将消失》

2010年7月到8月，我将我们壹人壹本管理团队对移动互联网给人们在文化、精神和管理方式上等多方面带来的影响的思考写成三篇博文发表。我们认为，这种影响将是我们从心理和文化层次设计产品和服务的出发点之一。

工作和生活的边界终因移动终端的发展最终走向消亡。从电报、电话、呼机，直到手机，通信产业的进步推动着新产品步步升级，让人们的生活联系更加紧密，遥远的乡情被电话抚平，慈母的关怀被短信替代。久未谋面的同学通过SNS联系在一起，而位置服务则让人们随时呈现自己的踪迹。从大型机、小型机、PC、桌面互联网再到移动互联网，世界从“球”变成“村”再变“平”，人们的交往变得生动而及时，生活也因此变得丰富而交互。

但是，当先进的通信工具越来越紧密地把人们联系起来时，工作因为其巨大的利益关系也就追身而至。你接到的电话、短信、邮件，不仅仅是来自你的亲人和朋友，而更可能是来自客户、同事、老板。无论是在休假，还是在下班的途中，在QQ好友中，还是在微博上，无论你的分组多么科学，但是，业务中人已经无所不在。

因此，通信工具和互联网的结合，使得人与人联系不分昼夜，不分工作日与周末，而工作和生活的界限也因此越发模糊。甚至你无法分清你交往的对方是你的朋友，还是你的业务伙伴。从目前来看，移动终端恰好扮演了这个橡皮擦。

无边界的革命由此发生，并深远地改变着我们的生活、文化和精神状态，也改变了我们商业的游戏规则。

手机？平板电脑？移动终端？自电报开始，手机、电脑和互联网，都是这场无边界革命的发起者，并越来越深刻地转换着我们的基因。这种基因在人类历史上发生了多次。在农耕时代，我们的基因是有边界的，部落之间是靠城堡、护城河圈定的。在工业时代，我们的基因是组件化的，每个人是流水线的一个环节，每个集体是相互分工、各司其职的。而在信息化时代，我们逐渐成为一种新的生命。SOHO方式让我们获得了自由，弹性工作制让我们获得了尊重，而当工作越是弹性，生活和工作就越是纠结在一起，仿佛我们是为工作而生。

手中的终端是这个时代我们这些转基因的人的工具。从手机变成随身不可或缺的工具、配件乃至伴侣之时，当所有的通信花费变成可以报销的费用之时，我们就开始向无边界的人转化。工作和生活的边界已经在消失。

作为无边界的人，我们何去何从？移动互联网时代的到来，必然深远地改变我们的社会，改变我们每一个人，改变我们每一个家庭，改变我们每一个企业。当工作和生活的边界走向消失的时候，我们需要准备。这个准备是多元的，是文化的。在商业上，我们需要考虑移动互联网这个以万亿作为单位的巨大市场。在管理上，我们需要考虑巨大的人文因素，防止身体的跳楼。而在心理上，我们更要关注文化的跳楼、情感的跳楼及各种各样的跳楼。

移动终端设备就这样和人们越走越近，相处越来越融洽，从工具的实用性，走向身份的代表性；从物理的持有性，走向心理上的依赖性。

移动终端与其Mover（持有者）的关系不再是生硬的物理工具和生命之间的两元对立关系，而是一体化的关系。衣服、鞋子之于穿戴者，已经摆脱了早期的取暖、避寒和遮羞等功能，而上升为礼节的、文明的、文化的、人性的、身份属性的及个性存在的标志。同样，移动终端因其与持有者的伴生关系，也不再是一种机器设备，而是伴侣，是礼节的、文化的、精神的，是个性存在和彰显的标志。

基于这样的理解，在设计移动终端的时候，就必须将产品赋予强烈的情感因素，赋予强烈的心理要素。它不再是一种标准化的产品，不再是一种堆积性的组件的组装。Wintel模式在移动终端领域的失败本质上不是技术上的原因，也不是市场推动方面的原因，而是技术派、工程派的失势，靠规模化取得用户信任的年代已经过去，人性化设计、个性化设计的年代已经到来，所有的厂商都必须以此为中心。

进一步说，设计仅仅是出发点，而不是目标。设计不仅仅是工业设计，而是赋予产品以生命，让产品的应用跟着呼吸起来，配合着持有者的生活节奏，响应着持有者的生命律动。在清晨，它仿佛是林苑中晶莹的露珠；在黄昏，它仿佛是夕阳中飞翔的鸽子；在商务场合，它仿佛是增加交流气氛的咖啡；在朋友相聚的场合，它应该是那欢笑和酒香。

这就是我们提倡的“需求为纲、体验为本”理念的由来。关注具体的用户，关注他们，为他们思考，为他们服务；体会他们的需要，寄予浓烈的情感，寄予深切的关怀，让我们的产品成为他们喜爱之物，成为他们的朋友。

佩戴着这样的随身设备，不会让持有者愤怒、窘迫。曾经，那些复杂的电脑让我们窘迫过，它们频繁的故障让我们显得无能、无助；复杂的界面和操作方式，让我们汗颜、惭愧，因而不得不呼唤各种力量，或者是请求朋友，或者是请教孩子，或者是聘请所谓的专家去恢复电脑的一些故障。在这样的环境中，我们成为了技术的奴隶，以至于20世纪90年代，不断地有哲学家认为，技术统治世界的年代即将开始。

这样的一种让人花钱而仍然让我们窘迫的产品曾经统治了这个世界很多年，让我们成为魔夫：心情不好，显得智商低下，无法快乐地享受工作。我们不断地处于危险之中，随时有各种各样的“门”会给我们以致命一击，而我们却无法防护，如泄密门、艳照门、网银门，等等。还有无所不在的病毒，无所不在的黑客，随时窥视着我们，仿佛在嘲笑和愚弄着我们。

移动终端必须摆脱这种可怕的处境，还人类以应有的尊严。让持有者放心、宽心和舒心，而成为Mover的摩佛：积极、乐观、尊严而自信，从而将精力放在需要面对的各种事情上，放在高瞻远瞩的谋划上，放在自由地享受工作和生活的快乐上，放在为社会提供更大价值的行为之中，让Mover成为成就自己、成就社会的“摩佛”。

因此，无论是终端设计者，还是应用设计者，将用户从生硬的科技中解脱出来，让产品成为用户的一种自然习惯的伙伴时，产品的设计就是到位的。


第七章　如何更有效地创业

如何有效地创业，各有各的办法。学术上的有很多，经验上的也有很多。很多成功大师在讲，很多成功人物也在讲。本书也不希望在这方面做更多的理论阐述，毕竟这个世界上有太多的成功公司，太多的成功人物了，都值得我们学习，都值得我们去仰慕。

在我写这一章的时候，我想结合我们现在正在移动互联网领域创业的过程，和大家分享我们的一些心得体会。

在展开之前，我觉得有一个总纲是值得推荐的，这就是联想控股董事会主席、中国企业管理教父柳传志所提出的管理三要素：

“建班子、定战略、带队伍是最朴实的管理之道。自己做企业的时候，要有人站出来想，想怎么做。渐渐形成好的班子，一起去想，一起去做才能成功创业。”


 第一节　专注——获得成功的保姆

谈起成功，几乎所有的成功者都把专注放在第一位。

阿里巴巴集团董事局主席兼首席执行官马云在2010年9月向温家宝总理汇报时，谈到阿里巴巴集团的成功经验时，把专注放在了第一位。十年以来，阿里巴巴只专注电子商务。“很苦很累的时候一分钱也没得赚，我们还是守住了电子商务，不管那时候游戏再赚钱，不管那时候门户站点再能卖广告，我们都一直坚持做电子商务。”

专注是创业的开始，它来自你做自己所擅长的东西，来自你做自己能够控制的东西。在移动互联网的大潮中，产业的每一块都会产生巨大的市场，在上面，我们列举了十几个领域，其中的每一个领域都会产生数以百计的大型公司，我们自己怎么办？

我们在做E人E本这个产品时，正值2005年，E是中国互联网产业的高峰年。当时新浪、搜狐和网易等门户网站宣布首次盈利，腾讯、盛大和携程等10余家公司相继上市成功，巨大的成功鼓舞着人们纷纷投入到虚拟世界的寻富大军中。我们的心也在躁动着，我们该做什么呢？

我们通过对身边朋友的观察发现，互联网的普及让打字变得更加迫切，而键盘输入则显得是过于复杂，它需要人们善于拼拼音，十指灵活地在键盘上找到26个字母的位置。尤其是中国广大的政商用户们，对手写情有独钟，而对键盘打字则感到很苦恼。如果能够用手写替代键盘输入，将是中国信息化的革命，也将具有巨大的市场空间！

手写输入是业界多年来持续研究的领域，国内国外有多家公司在研发。1981年，IBM率先推出了第一套较为成熟的联机手写汉字识别系统，国内蒙恬科技公司在1991年正式推出手写汉字识别系统，而中科院、汉王、捷通、科大讯飞等公司则在一直持续地努力着。国外公司，如摩托罗拉、微软和苹果等在该领域都进行了重点投资。这些努力使得手写输入的识别率得到了长足的进步。

但是，上述公司主要集中在手写识别领域，而忽视了手写输入的另外一个领域：手写输入的原笔迹呈现。

理想的原笔迹手写输入，不仅仅要实现优异的识别，更要实现中国书法独有的神韵：一如毛笔在宣纸上奋笔疾书的感觉。为此，壹人壹本的创始团队们制定了手写输入的两个目标：（1）实现原笔迹的笔锋和神韵；（2）体现奋笔疾书的流畅自如感。

这时，一个技术天才周佳加入了壹人壹本的团队，他是当年西安交通大学少年班的优等生，是国内原笔迹手写领域的翘楚，曾长期主持名人、好记星等产品的研发，已有近10年的工作经验。周佳的到来，让这样的理想有了变成现实的可能。经过两年的专注努力，2006年7月，第一款具有中国书法神韵的原笔迹手写板诞生了。在此之后，为了更好地满足市场创始团队又研究了3年，直到2009年下半年才实现原笔迹技术的真正工程化，E人E本正式量产。前后坚持了5年。

中国巨富刘永好，在20岁之前，没有穿过一双像样的鞋子，没有一件新衣服。为了让孩子过年的时候能够吃上一点肉，他和三个哥哥一起被逼上了创业之路。养鹌鹑，他们做成了世界第一；改行做饲料，又成为中国饲料大王。不管生意做得如何大，他始终小心翼翼地坚守自己的主业——农业。他解释自己成功的秘诀只有两条：学习和专注，比常人更加坚持学习和更加坚持专注。

作为中国IT界的创业鼻祖，柳传志在一次关于中小企业管理者的论坛上分享了联想成功的奥秘，他说道，联想早期从中科院计算所投资20万创办时，国际上电脑的产业已经趋于成熟。国家只能通过关税政策保护国内处于萌芽期的IT产业，但联想从研究电脑成本入手，迅速切入产品市场。“我们没有想人家有多么强，而是想自己有多少问题。解决了自己的问题就解决了创业的模式问题。”

之后联想迈入成长期，期间遇到了很多诱惑。柳传志首次披露说，曾经民生银行刚创立的时候，有人来找他投资参股，他拒绝了；后来房地产产业瞬间崛起，有人建议他投资成立房地产的子公司，他仍然选择拒绝。柳传志略带苦笑地说：“我有一个企业朋友投资了民生银行，从2亿变成了几百亿；而那些投资房地产的企业也赚得盆满钵溢。但我觉得，其他人做的发财事我们没做，不用感到遗憾，但是如果自己既定的事情没做，我们应该感到遗憾。这就是企业成长过程中的‘心无杂物’。”

正是柳传志和早期创业团队的“心无杂物”，才有今天中国市场第一、年销售额过千亿的联想电脑。


第二节　团队——单打独斗的时代已经过去

移动互联网领域是一个很复杂的领域，它涉及的环节很多：上下游供应商、产品、内容、技术、生产、销售，等等。同时，移动互联网作为热点，聚集了世界上最优秀的人才，聚拢了最充沛的资金，也聚拢了最优秀的世界企业巨头，更聚集了最澎湃的创业激情。

在这些要素的联合作用下，移动互联网领域的技术、产品和市场的发展都是一日千里。刚刚成名的公司转瞬即逝，而默默无名的公司一夜之间成为市场的新宠。要应对这样一个急速发展的形势，就需要一个非常专业而专注的团队，把守住公司各个重要的阵地。

成功的公司都有一个非常优秀的创业团队，携程网是其中的一个典型。它创立之初的核心人物有梁建章（IT行业海归背景）、沈南鹏（耶鲁大学MBA，曾任德意志银行亚太区总裁）、范敏（曾任上海旅行社总经理）、季琦（旅美多年，曾创办过许多高科技企业，拥有丰富的管理和销售经验），他们四人组成了一个黄金团队。

1999年5月，携程公司正式成立，注册资本200万元。1999年10月，依靠一纸10页的商业计划书及一个完美的团队组合，公司赢得了IDG第一笔50万美金的投资。1999年11月，网上预订系统启动，此时，包括IDG、软银、晨兴集团和兰花集团的多家机构向携程进行了第二轮投资，总金额达450万美元。虽然两轮投资共500万美金，但所占股份却不超过30%，携程网作价高达1600万美金。三年后，也就是2003年12月，携程网在美国纳斯达克上市，创造了纳斯达克市3年来开盘当日涨幅最高纪录。

史玉柱是中国顶级的创业大师。曾经有人请教史玉柱，问他决定创业是否成功的首要条件有哪几个？史玉柱的回答是三个条件：一支好的团队、一个好的产品再加上一个好的创意。

史玉柱认为好团队是创业的首要条件。据《经理人》杂志报道，在他连续创业的过程中，一直有一支优秀忠诚的创业团队，陈国、费拥军、刘伟和程晨被称为史玉柱身边的四大金刚，脑白金和巨人网络的多数副总也都是一直跟随史玉柱的巨人公司员工，这些骨干跟随着史玉柱度过了一次又一次危机，迎来了脑白金、巨人网络等一系列创业高峰。

史玉柱的团队管理方法是值得借鉴的：

●倡导开明公平的公司文化。只要有实力，就会有机会。在管理上不会拘泥于太多的规则，大家做事的时候拼命做，小事则不拘细节，整个过程能够让人实现个人价值。

●在失败的时候，宽容对待团队。史玉柱的做法是，不定目标，缜密论证，步步推进，一咬到底。

●坚决不用空降兵，只提拔内部系统培养的人。

●信任有信用的人。在身边的得力干将陈国因车祸去世后，史玉柱将脑白金交给了文秘出身的刘伟，他的理由是：“刘伟作为上海健特副总，她分管那一块，花钱就是比别人少很多。跟了我十几年，没在经济上犯过一回错，我自然非常相信她。”

●善于纠错。初期，史玉柱强调军事化管理，后来发现员工也是有血有肉的人，并没有像军人一样绝对服从老板的义务，遂将军事化管理逐渐向人性化的制度转变。

麦肯锡著名的管理专家吉姆·柯林斯诊断企业之所以能够“从优秀到卓越”的原因之一就是“让合适的人上车”。企业可能犯的最致命错误不是人才的离开，而是让没有共同价值取向的合作伙伴或追随者一直留在车上。

在2010年第七届网商大会暨第六届西湖论剑上，阿里巴巴集团创始人、董事局主席兼CEO马云说，阿里巴巴走到现在，自己大概有10%不到的功劳，绝大部分不是自己的功劳。其中有30%是属于拥有两万多人的团队的，有40%是众多用户的信任，有10%是这个时代给予的，还有10%是媒体的炒作。

马云和他的十八罗汉创业的故事是众所周知的。1997年，在国家外经贸部的邀请下，马云带着自己的创业班子挥师北上，建立了外经贸部官方网站等一系列站点。1999年初，马云决定返回杭州，初入电子商务领域。马云回杭州之前，他对自己的部下说，你们可以留在部里，这里有外经贸部这棵大树。也可以进外企、进新浪，工资很高，待遇很好，我愿意帮你们推荐。你们要是跟我回家二次创业，工资只有500元，不许打的，办公就在我家那150平方米的房子里。我做什么还不清楚，我只知道我要做一个全世界最大的商人网站。

17个人跟着马云回到了杭州，开始了创业。第一批提干的有三人：孙彤宇、张英和彭蕾，职务都是部门经理，其他14个是兵，只有一个头，那就是马云。马云为团队定下了一些原则，最重要的一条是解决矛盾的原则，即简单、开放议事原则，团队中任何两个人发生矛盾，必须由他们自己互相面对面地解决。只有在双方都认为对方无法说服自己的情况下，才引入第三者作为评判。

这个原则对于阿里巴巴的团队建设至关重要。它使阿里巴巴杜绝了“办公室政治”，减少了内耗，增强了团队的凝聚力。

背背佳、好记星和壹人壹本的创始人杜国楹先生是专注而低调的传奇创业人物。他在24岁时因在中国首创矫姿带品类而成为亿万富翁，身边一直聚拢着一支长期跟随着他的团队。他对团队的要求和史玉柱相似，提倡公开透明、宽容勤奋和坦诚真实等文化。他在谈到对人才的要求时说，人才是分为三个层次的，基层员工需要具备责任心，中层干部则需要具备事业心，而高层管理者则应该具备使命感。把事业当做自己的使命来做，是团队成员的首要条件。

但是，团队成员必须遵守一个规则，即带头人规则。每个团队都有一个灵魂人物，比如联想的柳传志、阿里巴巴的马云。在关键决策方面，尤其是在关键决策的实施过程中，必须坚决支持带头人，坚决地推进和实施决策，不能打自己个人的小算盘。对团队和事业的忠诚是创业成功的核心要素之一。


第三节　营销——公司生存的法宝

在任何情况下，营销都是生存的根本，对于创业企业而言，营销的重要性更加直接。

任何企业存在的第一价值是为用户提供产品和服务，由此获得收入和利润。同样的产品，如果能够让更多人购买，并以更低的推广成本让人购买，那么企业就会在规模和利润上获得优势。

互联网创业容易给人以一种错觉，以为互联网创业节省了租用店铺的成本，因而可以大大提高成功率，其实这是极大的错觉。在物理世界中，你花租金购买了店面，其实支付的是营销成本。购买好的铺面需要高的资金，好店铺人流旺，每天会有固定的人群经过店面，从而保证基本的业务流。所以，传统经营的一个诀窍是尽可能地租用人气最旺的位置和店面，这样，才可能产生较大的经营额。在北京的王府井、西单、大栅栏这样的地方，寸土寸金，而所支付的高昂租金的回报也是极其可观的，每天如潮的人群让你的生意应接不暇，而你花费的心思就很简单了，即如何提供适合这些用户的产品。

在互联网上，建了一个网站，或者是租用了一个网站，都仅仅是开始，人气一点也没有获得，你需要另外考虑营销的费用来吸引人群到达你的网站，而且由于在互联网领域通常对网站的黏度和忠诚度很低，因此就必须经常把营销投入保持在一定规模，这就像你每月都必须支付房租一样。所以，你必须在搜索引擎上花钱，必须在门户广告上花钱，必须通过网站推广联盟花钱；必须做各种各样的公关推广，必须发起各种各样的活动吸引用户造访网站；并且提供二次回头的一些积分、优惠的办法，提供电子邮件营销的办法，等等。

营销的办法是有好有坏的，但是在更多的情况下，营销本身是固定支付的一种行为，是持续吸引人的本质途径，没有捷径可走。它或许有效率的差异，从而影响你的利润率，但把营销作为一个独立而最重要的职能之一是企业生存的法宝。

这也是阿里巴巴、百度等公司存在的价值，他们主要靠为客户提供推广服务获取收入。阿里巴巴的B2B平台、淘宝的C2C平台都吸引了巨大的客户，否则这些客户的信息就很容易沉没在信息的汪洋大海中，无法让别人知道。于是，这些网站平台就提供两个基本服务：一个是搜索引擎，以便让其他人来了之后，通过搜索能够找到你；另外一个就是类似于竞价排名的方式，让你多花钱，以便获得更容易曝光的机会。新浪、搜狐、网易和腾讯等内容门户则将曝光率作为第一业务，由此产生了巨大的互联网广告平台。而他们服务的对象，都是其他的网站。对企业而言，在这些门户上、搜索引擎上、电子商务平台上被曝光、被找到是营销的工作重点。

有趣的是，在传统行业中，巨头们是实体公司，广告公司的影响力很小。而在互联网行业中，巨头们居然是广告公司，而电子商务类公司的地位很低，利润率也很低。世界上最好的互联网公司就是人气旺的公司，如Facebook等，他们必须自己先成为一个广告平台，才能够成长为其他业务的平台。聚拢人气是他们的第一要务，而聚拢这个人气需要花费的代价应该是和他们所产生的广告价值成正比的。这一点是我们创建互联网模式需要特别关注的。

这样，在创业的公司里面，必须有营销高手作为公司创始团队的核心成员，它是公司生存和发展的最关键的基础。壹人壹本品牌的快速建立，就是得益于它不仅有优秀的掌舵人杜国楹，而且还有一位卓越的营销大师蒋宇飞。蒋宇飞精通报纸、电视和互联网这几种核心推广平台的精准营销，被誉为中国跨界营销和效果营销第一人。假如把公司比喻为一个平面，至少需要三点来支撑，那么产品、营销就是其中两个必需的支柱。

所以，在创业公司中，具有强烈营销基因的公司成功率远远高于技术性公司。在中国传统的企业中，无论是柳传志先生，还是张瑞敏先生，都是杰出的影响力大师。像马云、李彦宏、张朝阳、史玉柱等都具有强大的市场影响力，这样的影响力是营销更高的层次。

遗憾的是，人们在介绍成功企业的创业历史时，都往往把焦点放在了产品上，放在了技术上，放在了专注和毅力上，其实这些在生存阶段都是辅助的，企业生存最本质的因素是营销力，是影响力。专注和坚持是营销的一种手段，它为企业的品牌赋予一种一贯的认识，让人们知道该品牌提供的产品和服务，因而节省传播的成本。技术本身也仅仅是用户感受的一个部分，只有把产品营销到了用户那里，不断地强化用户的印象，才有可能被用户接受。而在很多情况下，事实恰恰是相反的，技术性表现很强的公司其实没有核心技术，而只有一种工程师的技术思维。

产品本身也是这样。产品本身不在于谁拥有、谁研发、谁生产，而在于谁去形象设计这些产品，谁去运营和推销这些产品。在互联网时代，开源已经成为潮流，几乎所有的互联网产品都可以在一夜间获得，复制一个Facebook、一个Groupon、一个阿里巴巴，以及一个淘宝的页面和前台流程，都已经是非常简单的事情，业务模式也不再具有特殊价值，核心的价值还是在于传播的影响力上。

谷歌、苹果都在营销上花费了巨大的精力，小心翼翼地构建自己的营销体系，并实施一种难寻踪迹、不露痕迹的有效策略。很多人津津乐道着苹果的产品刚出来时，苹果迷们排着长队去等待的盛况。其实在中国的每个城市、每天都发生着大量排队情况：超市排队、买火车票排队、坐公共汽车排队，等等，为什么人们对苹果迷的排队给予了崇敬，而对超市前昼夜排队的人们为了买便宜了10%的大米或酱油的现象给予嘲讽呢？这就是一种神秘的策略，揭开本质看，不过是营销手段的高明与否，但的确对于公司的销售和价值起到了重要的作用。

所以，创业的人们需要相信，世界上没有真正的捷径，没有真正的病毒营销，有的只是脚踏实地的营销，是需要认真策划和真金白银地付出的。在这个基础上，你可以去组合各种策略，提高营销的效率，但效率的提高是有限的。


第四节　学习——保持创新的根本

几乎所有成功的企业家都会把学习和专注放在获得成功的最关键的因素中，理解这点并不难。互联网行业是一个高速发展的行业，我们需要不断理解周围发生的事情，了解业界出现的新兴事物，了解行业中令人兴奋的新产品、新工具和新兴企业，从中获得启发。

视野经常决定了我们的生存思路。这个世界上并不缺乏点子，也不缺乏创新的想法，缺乏的是视野，缺乏的是不知道别人已经做了一些事情而自己拼命去做。闭门造车是我们容易发生的错误，把自己的一些想法当做宝贝，不轻易示人，也不和别人交流。而在现实中，我们的任何想法早已经有千万人在实践着，我们的任何创意也早就被不同的公司在发挥着。

苹果的应用商城（App Store）其实是一个很原始的模式。早在1996年，联想就在做类似的事情。当时的PC电脑是操作复杂的，当家庭用户启动电脑，来到Windows 95之类的界面后，就愣住了，不知道下一步该干啥。联想软件中心为此设计了一个叫做《幸福之家》的场景式操作环境，这是一个三室两厅的模拟家庭，比如有客厅、有书房、有游戏室、有厨房等。在客厅里面，你点击VCD机，就会播放音乐；你在厨房点击菜谱，就会有做菜的百科全书，等等，由此让你轻松地将电脑用起来。

到2000年的时候，互联网大潮来了，这个模式就由联想集团的信息服务群组发展成为“三点一线”的策略：PC+上网+互联网服务。用户打开PC，进入幸福之家的环境，一键上网（和电信运营商谈好，为用户提供免费一年的上网时间）后，来到FM365网站，用户在这里可以看新闻、听音乐、玩游戏、下载软件、学习新东方的英语，等等。这就是早期的应用商城模式。

学习的目的就是了解别人已经做了大量非常有价值的工作，而我们尽可能地利用这些工作，不要走低效率的开发和投入之路。在技术上，开源社区提供了源源不断的新工具，已经大大超出了我们的期望。在产品上，几乎每个领域都有数以千计的供应商和创业者们。

这样，学习和了解大家所做的，尽快和大家建立一个竞合的环境，这是我们在繁忙的创业过程中必须坚持的主要策略。也就是弄清楚自己该做的最核心的部分，而对于其他所有需要的功能、特性等则尽可能地利用已有的成果，找比较优秀的创业者和合作伙伴，迅速搭建起有效而完整的业务生态链。这样的模式，才能够高效有力，也是阻止大企业模仿的有力武器。

所以我们看到，新的创业公司都有一个重要的特点，那就是要么在两年内成为行业领袖，要么就彻底地衰落。而成为行业领袖的公司，无一例外，都具有一个开放平台的特点，它们将自己开放给其他应用，大家相互融入，相互衔接，造就一个相互共生共赢的生态环境。

在产品和运营策略上，公司应该把开放策略放在和研发策略同等重要的位置上，研究如何开放，如何搭建一个符合用户需要的应用平台，以迅速地丰富这个生态链，让它进入一个正向的循环之中。

这种模式从谷歌、亚马逊、雅虎开始，在苹果、Twitter、Facebook和Groupon等企业那里得到进一步的加强，并将在未来得到更大程度的使用，从而使得合作伙伴平台战略成为企业发展的核心动力。

这个平台战略一定是对等的，而非集中式的。英特尔、微软和诺基亚等体系的弱点正在于此，他们是集中式的平台，因而将越来越不适应这个时代。

战略合作伙伴平台战略是企业迅速崛起的根本原因之一，学会站在巨人的肩膀上是我们在互联网时代创业最重要的策略之一，一定要和业界最优秀的企业建立深度的战略合作，共同进步。

联想电脑在20世纪90年代的迅速崛起得益于这样的战略。1995年到1998年间，联想电脑的核心战略是“与世界同步”。在管理上，全面学习惠普公司的经验；在技术上，和英特尔、微软结成深度合作伙伴，通过英特尔提供的研发经验和技术经验，提升自己对PC领域的领悟能力。全面正版预装Windows，表面上是给微软支付了巨额的费用而损失了利润，但换来的是微软从技术、管理和工程上的巨大支持，因而快速地提升了联想电脑的产品创新能力和产品发展视野，为未来高速发展奠定了深厚的基础。

壹人壹本公司在快速崛起的过程中，有一个重要因素就是和国际最优秀的企业进行深度的合作。在强调用户体验的年代里，他们和世界顶级的设计公司Frog Design合作，见识和学习最优秀的人机交互设计的真谛。Frog Design作为苹果多年的设计合作伙伴，对人机交互、用户体验具有深刻而独到的领悟以及系统和独具特色的方法论，它将移动终端的用户交互演绎得出神入化。在工业设计上，壹人壹本邀请韩国最优秀的设计公司M·I·Design担纲，双方建立项目组，常年一起工作交流，由此设计出的E人E本产品在便携性、轻薄性和易用性上都达到了世界领先的水平。

学习的思想是一种态度和潜意识。本质上，企业发展的过程就是一个学习的过程。企业运营的过程是持续学习总结的过程。运营的观点要持续改进，每一年，每一天，都在进步，这是企业运营、产品运营、营销运营的核心，一蹴而就的做法在以用户体验为中心的时代已经不再是小毛病，而是致命的缺陷了。

持续学习，持续改进，这是企业创新的原动力。


第五节　资金——做大与过冬的后盾

现金流是企业的血液。资金缺乏，首先影响军心，影响士气，无法挽留和招聘到好的人才，使得企业无力快速推进。资金缺乏，也影响推广的力度，让企业在市场的影响力衰减。互联网行业是一个透明竞争的行业，要的就是速度和影响力。企业必须在创业的开始，就充分谋划资金，和风险投资建立密切的联系和交流，以便在合适的时候引进资金。

任何创业型公司如果想迅速做大，仅仅依靠自己的资金都是不够的。携程CEO范敏介绍说，在创业早期，当时携程的创业者们认为第一轮投资非常重要，就好像婴儿过了满月就可以挺过去，否则就会夭折。范敏说，当初他跟IDG谈的时候，感觉最重要的是要讲清楚携程的真正价值，讲清楚携程网的商业模式，还有就是介绍创业团队的价值，这是很重要的。

如何接触到风险投资商呢？这个问题比较容易解答。毕竟投资商要进行投资的急迫心情和你要获得资金的急迫心情是相同的。他们会积极出席各种各样的会议，如投资类的、行业类的、专题类的会议，如财富论坛、中国互联网大会、通信创业展，等等。也有一些固定的网站，如创业邦、创业家和清科集团等，都有他们的详细信息。当微博出现后，几乎所有的风险投资商都活跃在微博上，积极发言，吸引大家的关注。从这个角度看，风险投资商的活跃程度远远高于创业者，找到他们并和他们交流是一件很容易的事情。

交流的频度也非常重要。一个创业者需要和各个风险投资商保持交流的频度，这样的交流包括你在各种会议上的正式发言，包括会议期间的简单寒暄，包括你在会后的咖啡厅论谈，包括各种场合下的邂逅。好的创业者需要把他们当做朋友，积极地和这个圈子保持互动。

周鸿祎曾经说，技术人员的创业成功率较小，原因是太自以为是。的确，技术人员过于以技术为导向，习惯于和技术对象打交道，缺乏良好的和人沟通的能力，很难理解商业社会的本质（交流才是价值），缺乏交流的技术和产品便缺乏价值。

技术思维的人对出席各种社交场合缺乏兴趣、习惯和意识，而这是让他人理解自己所做事情的一种方式，同时，技术思维的人也很容易过高地估计自己的产品和技术的价值。他们受一些毫无来源的网页信息的支配，以为一页计划书、一个小网页就能够吸引天价投资，而实际上，那些大名鼎鼎的互联网公司的第一笔资金都小得可怜，比如谷歌的第一笔天使投资才10万美金，Facebook的第一笔天使投资也才50万美金。

2005年，陈一舟的千橡互动获得AccelPartners 1000万美元的投资，但是创业千橡互动的创业过程却是非常辛苦的。2002年，离开搜狐的陈一舟一直想抓住中国互联网短信行业的机会，重新打造一个超过10亿市值以上的企业。为此，陈一舟在美国积极地寻找投资商。在2007年ChinaVenture创业投资年会上，陈一舟回顾那一时期时说道：“我在美国已经穷到不能再穷了。我和一个天使投资人，吃麦当劳吃了8次，他吃的麦当劳是3块钱，我吃的是5块钱，我融了8万美元。”到2002年年末的时候，陈一舟携带从三位德州天使投资人中获得的少量投资，回国创业。

对自己项目的低估值也能够显示一种合作的心态和开放的心境。携程网CEO范敏认为，在最早谈的时候一定要把对方看成是一个合作伙伴，要把信心告诉对方。因为投资方尤其是风险投资方，投入企业要承担非常大的风险，但是企业发展方向对于他们来说又是信息不对称的。作为一个企业老总来说，一方面既要把自己的企业卖个好价钱，另一方面又要把自己的所有情况跟投资方讲清楚，在一个平等合作的基础上，在一个信用的基础上才能谈成。如果没有信用的话，大家相互钩心斗角是谈不成的。

几乎所有的投资商做投资都是在投入。硅谷著名天使投资人、谷歌和Facebook的早期投资者罗恩·康韦（Ron Conway）在接受采访时明确表示，他一直遵循的投资策略是“团队第一，创意第二”。

康韦先后投资了130多家新创公司，比如Twitter。对于Twitter，康韦并不关心目前它是否盈利，他说：“如果你看一看像谷歌和Facebook这样的从硅谷脱颖而出的公司，就会发现在企业发展的早期，将精力集中于公司战略发展的关键环节比单纯关心是否盈利更切实际。”康韦投资的其他公司还有Napster、Digg等著名互联网公司。

康韦谈起了5年前和Facebook的创始人马克·扎克伯格会面的场景，康韦说：“他很准确地告诉我Facebook今天能发展到哪一步，他们将靠什么吸引2.5亿用户。他是一个非常自信的人，这也是一个伟大创业者的必备素质。即使面对一片全新的领域，他们也能告诉你他们如何取得成功。”

几乎所有的风险投资商都会强调，他们投资要素第一是人，第二是人，第三还是人。在人力这方面的评价过关之后，才谈得上市场和技术，因为技术是客观的东西，人力资源才是最根本的。

IDG之所以选择了携程网，最重要的是基于几位创业者以前的履历，基于他们以前在各自岗位的成功。当时携程的几位创始人在组建公司以前在各自领域里已经做得相当不错，而且在创建公司时已经互相认识和了解，不像那些临时组建的团队，很容易发生摩擦和冲突。另外他们挑对了时机，他们要做的东西在美国当时正好有一个相对成功的东西。

联想投资在投资壹人壹本的时候，壹人壹本的产品还在研发之中，能够给投资人看的只有手板，也就是产品的仿真模型。即使如此，联想投资果断地进行了第一笔投资。对此，联想投资董事总经理欧阳翔宇表示，作为专注于高科技产业的投资企业，联想投资在选择项目时，不但关注该企业商业模式的可行性，更关注管理团队的前瞻能力、创新能力和执行能力。在联想进行第一笔投资之后不到10个月，联想投资联合清华启迪创投又进行了第二轮投资。两轮投资总额达到5600万人民币。对此，启迪创投董事总经理薛军说：“我们公司不管投什么项目，首先看的是人。壹人壹本这个公司最吸引我们的地方就是团队的能力和他们在市场上练就的功夫，这些是很令人信服的。我们之前也投了另外一家类似的公司，但是效果并不好，这反而印证了壹人壹本的做法是对的。”

壹人壹本获得了两轮投资后，首先加大了人才引进的力度，加大了研发投入，并按照谷歌的风格装修位于深圳的研发中心，以便吸引更优秀的人才。在渠道建设方面则迅速推广专用体验店，同时加大了信息化的建设，正式启动ERP的建设，国际知名的ERP提供商SAP、鼎捷和用友等进入了初步合作名单。有了钱，就为高起点奠定了基础。

移动互联网，决战在团队，决战在资本。


第六节　顺势而行——了解社会生存的空间

“顺势而行”的“势”到底是什么意思？《孙子兵法》里的诠释就是“悬磐石于万仞之上”。一块放在万仞之上摇摇欲坠的磐石，你剩下要做的工作，第一就是想尽办法找到它；第二就是有足够的体力和一根合适的撬棍。

《异类——不一样的成功启示录》非常值得一读。它说，成功的必要条件是在某个领域1万个小时的专注练习，但是这本书更加强调的是，成功最重要的因素是“运气”，是势。如果不能把握大势，即使再有智慧，再勤奋，也难取得很大的成功。书中研究了知名的音乐家、钢琴家、运动明星以及娱乐明星，他们成功的一个基本条件是在行业中苦练1万个小时，这相当于每天练3个小时，连续练10年，这是成功最基本的要素。但是，有很多人练习了何止1万个小时，也没有成功。这是为什么呢？所生的年代很重要。

比如在IT界，比尔·盖茨是1955年出生的，史蒂夫·乔布斯是1955年出生的，谷歌的老板是1955年出生的，Oracle的老板也是1955年出生的，结论是什么呢？结论是，在美国的IT界，如果你是1954年出生的，你出生得太早了；如果你是1956年出生的，你出生得太晚了。只有1955年出生最合适，这批人大学毕业一两年以后，全球的PC工业开始了。他们正好赶上了这个潮流。

由此说明，这个社会中有很多潮流，你必须去分析它。赶着潮流，才能够成功。单纯的勤奋、单纯的天才，其收益都是有限的。

在中国的互联网发展中，阶段性非常明显。下面是几个关键阶段。

1998年是中国互联网门户的大势年。

新浪网的前身四通利方在1997年成功引入650万美元的国际风险投资，在1998年完成了与美国华渊资讯网公司的合并，新浪网正式成立。

张朝阳1996年在MIT媒体实验室主任尼葛洛·庞帝教授和MIT斯隆商学院爱德华·罗伯特教授的风险投资支持下创建了爱特信公司。1998年2月25日，爱特信正式推出“搜狐”产品，并更名为搜狐公司。

丁磊1997年携50万资金注册网易公司，1998年6月转型门户。1998年7月，CNNIC（中国互联网信息中心）投票评选十佳中文网站，网易喜获第一，丁磊简直不敢相信这是真的，他说“因为我们一直把自己看成是搞技术的，是靠开发软件维持公司运行的，不是做内容的站点。”由此坚定了丁磊做网络门户的决心。

在三大门户之后，其他做门户的公司，如263、TOM、雅虎中国、MOP，等等，均再也没有机会。

2001年是中国SP的大势年。

2000年11月10日，中国移动推出了“移动梦网”。由于当时互联网市场缺少一种有效的盈利机制，移动梦网的推出，让无论是互联网背景的公司还是纯服务提供商都从中试图找到新的商机与盈利点。2001年的悉尼奥运会，让手机短信进入到老百姓的生活当中。人们进而在上下载铃声、音乐、玩游戏，等等。到2002年，三大门户都摆脱了困境从亏损转向了盈利，这时腾讯突然发力，TOM在线、华友世纪、掌上灵通、空中网和北纬通信等迅速崛起并上市，成为一时之盛。

2004年是中国的网络游戏大势年。

池宇峰是1995年创业的。他早期的产品，如《开天辟地》系列也是笔者熟悉的，在中国具有很大的影响力，曾被用在联想电脑的随机软件之中。基于这样的成功，金洪恩成为国内最大的教育软件公司，公司发展非常不错，但是，创业9年以来，公司的营业收入始终无法突破1亿人民币的门槛。

2004年是中国互联网最传奇的一年。首先是新浪、搜狐和网易三大门户宣布首次全年盈利，其次是若干新公司，如盛大、携程和前程无忧等陆续登陆纳斯达克，引发了中国互联网的新一轮创业高峰。其中，盛大的快速成功刺激了几乎所有的中国互联网业界人士，也将网络游戏大势带动了起来，由此也带动了池宇峰。

2004年，池宇峰决定转战网络游戏，他把旗下原本边缘化的游戏开发业务变成一家独立的公司——完美时空，并且倾全部的资源投入3D游戏开发。两年后，当初投资盛大的软银赛富以800万美元入股，10个月后，完美时空成功登陆纳斯达克，成为一家市值20亿美元的上市公司。

踏上了网络游戏的大势，让池宇峰离开了看起来很美的软件开发行业，登上了一个成功的顶峰。对此，投资池宇峰的赛富合伙人羊东感慨道：“像金洪恩、金山这样拥有自主知识产权，完全靠竞争做出来的公司，如果不是遇到软件盗版问题的困扰的话，这些创始人早在10年前就该是亿万富翁了。”

雷军遇到的问题几乎一样，对于借势的反思，雷军也做得最彻底。

金山是中国最著名的软件公司之一，但是在软件行业勤奋耕耘了10多年后，公司的名气不小，盈利规模却不大。2004年前后，金山向网络游戏转型，由此开始了急速的发展。2007年，主要靠着网游业务，金山成功登陆中国香港联交所，也终于让雷军功成身退。

这个经历让雷军思考良久。曾经让雷军不服气的是，为什么马化腾、马云、李彦宏、张朝阳等成功得如此容易，而他却带了几千兄弟苦苦地干了那么多年。网络游戏的成功，加上《异类》的启发，雷军终于悟到，要在正确的时间做正确的事情。什么是正确的事情呢？就是“势”，最重要的是顺势而为。

中国网络游戏大势造就了数十个上市公司，其中有腾讯、网易、盛大、巨人、九城、完美时空、金山、天晴数码，等等，更有近百个公司在上市的边缘。

持续的大势——电子商务大潮。

电子商务永远是创业的热点。早期的当当、卓越获得了一定的成功，1999年成立的阿里巴巴、2004年成立的淘宝都创造了奇迹，2007年成立的VANCL极速崛起，2004年成立的京东商城在2007年成功吸引千万美元的风险投资，完成销售额从千万元到亿元的完美逾越，由此一发不可收拾，目前向百亿营业规模进军。

2008年，由前戴尔高管于刚和刘峻岭创建的1号店诞生。这家电子商务网站定位于提供“新的商业模式、新的价值、新的宅配购物的生活方式”。对当代中国的白领来说，去超市购物逐渐成为令人头痛的事情，交通堵塞、排队结账使面临工作压力的年轻上班族越来越不愿意去超市。1号店网上超市带给顾客全新的生活方式：只要点击几下鼠标或者拿起电话，1号店就可以将日常所需送到顾客的手中。1号店网上超市涵盖了食品饮料、美容护理、厨卫清洁、母婴玩具、家居家电等五大类上万种商品，也就是说，除了生鲜，超市所提供的日常用品都可以在1号店网上超市买到。

经过不到两年的耕耘，1号店已经获得了较大成功。它的成功表明，电子商务的大势将持续下去，并永远存在着机会。

下一个大势——移动互联网革命。

毫无疑问，移动互联网的大潮已经兴起，而且在任何领域都会有巨大的机会。迎接我们的将是各种令人激动而振奋人心的、无数创业成功的故事，让我们认真准备和行动吧！
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