行動通信SoLoMo新趨勢
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近來網路圈流行的一新名詞SoLoMo，其實就是Social(社交)、Local(適地)、Mobile(行動)的縮寫，這個新名詞也將成為未來的新趨勢。 許多研究機構都看好LBS服務，尤其是在行動廣告部分，因為其所鎖定的對象將比以往的廣告更針對目標消費者，並能提供更符合與消費者需求相關的廣告。對廣告主而言，LBS服務上所載入的行動廣告，更能為消費者提供「量身訂作」的在地性廣告服務。...
SoLoMo在中國的基本架構，可能跟你想的不太一樣，你的公司想要來中國發展嗎？你的產業跟網路息息相關嗎？那這篇由小黑幫你整理的關於SoLoMo的一些數據及分析，可能會成為你進軍中國前的一份小小資料。

3G是什麼，好吃嗎？
講到SoLoMo，一定會要想到行動裝置及搭配行動網路，那在台灣基本上行動網路跟3G一定就會劃上等號。中國有沒有3G呢？有，中國移動通訊也是三大龍頭：中國移動、中國聯通、中國電信。但雖然都被稱為3G，但是這中間卻區分為：中國移動的TD-SCDMA、中國聯通的WCDMA，以及中國電信的CDMA2000。

為什麼要提這個，在台灣大家都習慣了WCDMA的系統，對於另外兩者就很陌生。TD-SCDMA是中國獨立的3G標準，如果智慧型手機要走中國移動的3G網路，不好意思，都需要另外客製(天翼3G)。那夯到不行的iPhone呢？不好意思，在這邊沒辦法享受3G唷，所以絕大多數的iPhone配的都會是中國聯通的線路。CDMA2000就不想多提了，雖然也被並列在3G行列裡面，但是事實上速度跟其他兩個標準比起來實在還是有點差距，其實亞太正是CDMA2000的標準，只可惜台灣使用者都把它當作對講機在用而已。

那使用者數呢？
目前就官方統計，中國移動3G用戶達7,376萬，其中中國移動的TD-SCDMA佔了近3,500萬人使用; 而中國聯通也將近3,000萬人使用，剩下的CDMA2000大概佔了800多萬。雖然一直傳說蘋果將打造TD-SCDMA版的iPhone，但至今都是只聞樓梯響，喔不，是樓梯聲都沒有。

提這件事情的目的無非是想提醒想要過來做SoLoMo相關行業的朋友，這裡的主戰場不是iOS，而是機器人。台灣大多數業者都不太重視機器人App的開發，根據百度最新提供的2011Q2手機產業報告中， iPhone的關注度只佔了8.49%。再根據中國移動及聯通雙方互相吹牛的數據來說， iPhone在中國大約是1,300萬的使用者數，這其中還不包括水貨的銷量。

除了3G還有什麼？
相信你一定會問：小黑，那你這樣矛盾啊，你才說這裡的主戰場不是iOS而是機器人，而且iPhone沒有TD-SCDMA，那快佔3G用戶1/5的iPhone使用者是怎麼來的？

新浪微博的用戶數在八月的時候突破兩億人(當然其中有很多殭屍粉就是)，我們姑且先打個八折再來算一半，那幾乎也將近有近八千萬人使用行動裝置上微博。這數字相近於3G用戶，難道3G用戶100%都是新浪微博的使用者嗎？當然不是，因為除了3G之外，中國其實還有一個被稱為邊緣的行動上網選擇。

這邊緣其實就是GPRS的進化型，雖然不如WCDMA或是HSDPA，但好歹也有200Kbps (用一般的用語大概20~30K吧)的速度。所以你懂了，為什麼中國移動可以有iPhone的客戶端，就是用這個看起來鳥鳥的邊緣在上網的。所以如果你有一個需要非常吃頻寬的iOS App，在這邊你可能會受限制。

但是中國移動(中國電信也是)也不是省油的燈，為了補足行動網路頻寬的不足，其實在城市裡Wi-Fi的佈點是很密集的。甚至路邊的電話亭，可能都是Wi-Fi的熱點。只要透過手機號碼做登入，在許多地方都可以直接使用Wi-Fi來做上網的動作。而服務商提出的應對策略，就是較低流量的手機板網頁(尤其在中國是沒有吃到飽這個服務的)，幾乎知名的網路服務除了有App之外，更不會漏掉手機板的網頁。

3G的下一步又是什麼？
看起來，中國的3G即將要蓬勃發展，但是如果你要這樣想可能就錯了。因為中國移動已經砸大錢，將4G ：TD-LTE推上了火線。看到TD的開頭，不難知道這又是中國自己搞的標準。雖然可能一如TD-SCDMA一樣，還是個國內自高的標準，但是試想一下中國的這塊市場。而且TD-LTE已經佈局了幾個重要城市，第一支手機也出來了，未來可預見的，中國的行動網路，又將跳過3.5G，直接衝向4G發展了。但是扣掉3G4G，還是廣大的使用者在用邊緣上網的!

我們先來看看SoLoMo的市場特性

SoLoMo是很新的名詞(2011年年才出現的)，因此獲利模式就顯得不夠明確。不夠明確？是的，因為很難拿出案例來說明，畢竟他還』小』。目前頂多也只是創意行銷的新玩法，但卻還談不上商業模式，這關鍵最主要就卡在O2O是否在這個概念下成立。在過去Web2.0的時代，多數的想法在量。數大便是美，高流量、高會員數是Web2.0所追求的。因為這樣才有機會創造廣告收益，或是由CPC轉化為CPS的銷售導向。思考的部分完全在消費者端，也就是虛擬的部分。虛實整合在SoLoMo出現之前，並沒有受到太大的重視。

為什麼SoLoMo必須重實體？

由於SoLoMo概念可以說是逃離跳離電腦螢幕，因此使用者就不會固定在電腦面前，脫離電腦(虛擬)才能走向實體世界。如此以(社交)來說，人總要參加聚會、聯誼、活動或各式各樣的社交行為，才有辦法把人的信任關係鏈轉化到網路社交工具，因此』實際』是相當重要的。再來，人是會移動的，早上從家裡出發到辦公室上班、假日到外縣市遊玩， Lo (地方)的需求會因為移動而產生變化，因此也與真實的地點特性產生關係。而智慧型手機串起最後的關鍵因素、讓大眾不但能透過智慧型手機使用社交工具、也能反應出真實地理資訊(座標)，它能指引你前往正確的標的、也能進行即時資料查詢或手機支付款的行為。如果看穿了SoLoMo，你就會發現這樣的商業模式必須脫離』電腦』螢幕。實際與真實才會是SoLoMo與眾不同的商業模式。

那稍具SoLoMo概念的正直的為何不賺錢？

如果要區分SoLoMo與過去的Web2.0，前者服務的必需是實體業者(對B)、後者必需面對的是消費大眾(對C)。以正直的來說，他還是較為偏向Web2.0的做法，讓大眾(C)來進行打卡行為，業者(B)在這個架構下無法參與互動或商業利益太多，因此又回到Web2.0所愛的廣告模式。故在原有的架構下，這個市場已經被眾多Web2.0業者所分配，因此就無法額外獲得太多的廣告收入。SoLoMo概念下的商業模式，絕對絕對不是以廣告收入為主，而是實體利益與互動，如果不在這個模式下來創造商業模式，絕對是很難獲利的。

SoLoMo需要經營與實體業者的關係

簡單舉個例子，如果手機可以進行支付款，那也只是手機特性得延伸。但這樣的支付款不過是消費者選擇付款的模式之一，並不是最殺手級的應用，因為現在的信用卡就能做到不帶錢就出門逛街。但如果你透過手機支付款，還可以累積紅利、預約訂位、客戶互動等關係鏈全部整合進去，就會是不同於現有的架構。這都需要業者的配合，轉化對於消費者的利益回饋，透過利益回饋，再綁定業者與消費者間的距離，簡單來說，就是顧客關係管理(CRM)。正直的目前就無法做到這點，而Facebook成交或許就比較接近(風扇頁+登記結合)。

SoLoMo必須比Web2.0更務實

所謂的更務實，是因為網路逐漸從互聯網進化到物聯網。過去只有電腦能夠上網，現在無論是智慧型手機、平板電腦(iPad)、數位電視或是數位冰箱等，都可以連上網路，其中又以移動裝置(智慧型手機)的使用量最大。或許你可以試著想想，過去100個人來參觀你的網頁，你打算如何獲利(廣告？). 現在100台智慧型手機的主人來到你的店面，難道你不能獲得更大的利益？因此，建立起業者與消費者之間的關係鏈，肯定會是SoLoMo概念模式下最好的商業機會。而你，也可協助他們來串起。
