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（上接第九版）

“我们看到，在 1月 10日，美国证券交易委员会发言人对
康宝莱涉嫌传销一事‘避而不谈’的态度似乎已经证明了康宝

莱的‘问题’。一般情况下，如果企业没有问题，美国证交会一

定会坚决表态，如今证交会含糊的态度应该已经是在介入调

查之中了。”郝俊波律师对此次诉讼很有信心，“股民获得不低

于千万美元的赔偿，应该不成问题。”

直销企业规范经营必须要加强监管。中华人民共和国国

家工商行政管理总局直销监督管理局局长张国华曾表示“直

销牌照不是直销企业的护身符”，加强行政监管、净化市场环

境对于规范直销行业而言势在必行，刻不容缓。

“做空机制实质上对保护股民利益、促进证券市场良性发

展意义重大。仅凭监管机构监督是不够的，中国的证券市场也

需要有积极发现问题的‘浑水机构’的诞生。做空机制的引入

应该成为维护证券市场秩序的新思路。”郝俊波联系中美证券

市场政策的不同提出新思路。

“

C2B雏形浮现 难解商业化困境

本报记者 郭奎涛

近日公布的《2012北京老龄产业研究报告》（以下简称《报
告》）显示，截至 2011年末，我国 60岁及以上的老年人口达
1.85亿，在总人口中所占比重达到 13.7%；65岁及以上的老年
人口达 1.23亿，在总人口中所占比重达到 9.1%———这是关于

中国老龄化程度最新的一次描述。该报告突出强调了“未富先

老”、“未备先老”等诸多问题，政府的“吃力”也不再是秘密。

这为养老产业的发展提供了很大空间。但令人困惑的是，

有多位养老企业的负责人向《中国企业报》记者表示，养老产

业做起来太“累”。据了解，自 2009年底中国政府就开始从战
略层面制定养老产业发展的相关规划，但产业的发展始终滞

后于老年人口消费需求的增长———这一点得到了全国老龄工

作委员会办公室副主任阎青春的认同。他对养老产业现状的

描述是：产业规模偏小、整体水平较低、市场秩序混乱。

“一个老问题是：养老到底是福利的‘事业’还是盈利的

‘产业’？”北京吉利大学健康产业学院院长乌丹星告诉记者，

业内普遍认为社会养老的底线应由政府保证，而有一定消费

能力的老人让市场来满足，两者各司其职。但这个逻辑始终无

法“光明正大”地清晰起来。无论是近期落户北京的“国内首家

养老酒店”，还是 2011年被舆论诟病为“天价养老”的上海亲
和源，都曾陷入“养老到底是福利还是消费”的争议之中。

对一个产业来说，如果其商业逻辑与道德拷问还杂糅在

一起，则前路必然坎坷。越来越多的业内人士达成共识：如果

政府与社会资本做不到“各就各位”、那么这个产业的客群就

无法“对号入座”———与《报告》同日发布的、针对北京近 缘园园
位老人的调查显示，目前绝大多数老人都是自我或配偶照料，

由子女及其他亲属照料的仅占 远援怨愿豫；基本没有被调查对象
接受由社区、公办养老机构和私营养老机构提供照料服务。

值得注意的是，某种错位似乎发生在产业的源头。有业内

人士曾提出，养老产业既然是个产业，那为什么产业政策要由

民政部、老龄委来“操刀”呢？是否由发改委来推动更合适？”乌

丹星表示。

政府与企业间隔着诸多缝隙的“拥抱”，也给很多乱象提

供了存在空间。“没有清晰的‘分工’，政府就会拿着养老企业

上缴的税收也去搞‘老年公寓’，与之形成竞争，这很难说是公

平的。”乌丹星表示，“裁判员兼运动员”的老故事在这个新兴

产业中亦开始上演。

在多数业内人士看来，政策的不够细致与相关法律法规的

缺失，让企业变得顾虑重重。乌丹星向记者透露，“为什么很多养

老企业以房地产的模式在运作，就是因为规则不明确，所以投资

者想到的肯定是先赚到钱再说”———由于老龄人群的特殊性与

社会敏感性，热衷地产游戏显然对整个行业来说是场灾难。

日前，记者在体验了阿里巴巴、

响应网、爱定客等电商的 C2B 业务之
后发现，目前这些 C2B 业务多是由商
家给出几种需求，再由用户根据这些

给出的方案进行选择，并不是完全意

义上由用户对商家自由地提出消费

需求的 C2B。而且，从实践的效果来
看，发起团购或者定制的消费者并不

是很多。

科通芯城营销总监、易观电商原

分析师刘宏姣告诉记者，阿里巴巴提

供转型 C2B 是一种比较超前的思路，
C2B相比传统的其它电商模式确实有
零库存、高毛利等优势，但是由于在

供应链方面的难以做到利润与规模

的平衡，目前发展 C2B 的时机尚不成
熟。

被寄予转型厚望

近日，聚划算在杭州举行的“C2B
定制研讨峰会”上对外宣布，将正式

启动 C2B战略，并借此推出了定制产
品的平台———聚定制。未来消费者通

过聚定制平台可以购买到个性化专

属化的商品，包括家电、家居、旅游、

电信等行业。

“B2C 尚未成熟的电商，转型
C2B是不现实的，但我理解这比较匹
配马云的思维，马云对战略的提出，

总是会超前，而且马云的一贯理念也

是希望打造一个社会化协作的大生

态系统。”刘宏蛟说。

记者了解到，C2B 商务模式在国
外已经有些成功案例，比如 Priceline
平台，用户可以向 Priceline提交他们
的期望价格和产品，卖方通过 Price原
line了解用户的产品需求和价格，然
后根据用户需求特征提供他们所需

要的产品来形成交易。

自从 2008年第一次提出 C2B的
概念之后，阿里巴巴董事局主席马云

声称阿里将从消费流通领域进入到

生产制造，从 B2C到 C2B将是未来 3
到 5年的必然趋势。阿里巴巴集团总
参谋长曾鸣也表示，B2C只是一个过
渡性的商业模式，未来电子商务的真

正模式是 C2B。
不仅仅是阿里巴巴，电商领域已

经出现了响应网、爱定客等专业的

C2B网站。
“C2B这种定制模式首先是零库

存，因为消费者预定完了反馈给厂商

之后厂商才去生产的；因为定制者自

己设计、创造的商品，也会带来更高

的利润并形成高毛利。”一位参与 C2B
的生产企业表示，相比传统电商模

式，这一新兴模式优势明显。

消费者反应冷淡

记者登录聚划算，在频道中却没

有发现聚定制，不过有个比较类似的

“聚想团”。用户可以“发起团购”，或

者响应别人的发起团购。但是，在已

经发起的许多团购中，响应者并不

多，最多的只有 24个，通常都是四五
个人。唯有食品类的偏多一些，能够

达到数百人。

聚划算一位内部人士向记者表

示，“聚定制会是一个横向的布局，不

会像聚想团那样列在频道之中，而是

会结合具体的品牌和产品推出相应

的定制活动。”消费者不会因为定制

需求找过来，而是在购买具体的产品

中会更加倾向于定制。

在阿里巴巴 C2B 业务的另一业
务天猫预售，记者发现，整体数量在 3
页左右，每页有 40款产品。在参与预
售的产品方面，有两页多都是食品，

其次是少量的家具企业。与聚想团相

比好些的是，部分食品的参与人数一

度达到数千人，但是也有相当一部分

只有 50人左右。
“这些虽是一种从 C端到 B端的

模式，但是，B端却对 C端提出什么样
的需求做出了很多限制。换句话说，商

家已经给出了团购的产品甚至是价

格，用户只能愿意还是不愿意发起这

个团购，并不是真正意义上的 C2B。”
一位要求匿名的电商分析人士认为。

记者注意到，响应网同样存在这

种“限制性的”C2B 现象，相比之下，
爱定客则更能体现用户的个性化需

求，用户可以随意选择鞋的面料、颜

色等等，但是这家电商尚未公布其业

绩。

对厂商供应链的考验

从聚划算提出的 C2B 的流程上
来看，消费者 C端在某一时段内在线
向生产厂家 B提交反馈需求问卷调查
表，生产厂家 B再汇总分析 C需求信
息并再次开发设计修改产品，电商则

在其中起到了承上启下的沟通作用。

“这对电商平台是个巨大的挑

战，必须找到尽可能窄众的同时又尽

可能多的个性化用户群体。”上述匿

名电商分析人士认为，从这一点来

看，天猫等流量充足的综合平台才能

担起这个重任，另外，比较专业的垂

直电商在这方面也有一定的优势。

在刘宏蛟看来，C2B 对电商的要
求其实并不大，就是一个信息化协作

的过程，需要的是时间和投入，但是，

对商家提出的要求则是柔性化供应

链，这种要求绝不是一朝一夕可以解

决的，“应该说又是一场革命了”。

“目前 B2C规模化、标准化的供应
链价值在于，通过量产所带来的成本的

降低，这种供应链满足的是绝大多数社

会人的绝大多数需求，但 C2B需要的则
是按需变动、个性化的供应链管理体

系，如何解决小订单的生产成本和生产

效率问题是个挑战。”刘宏蛟解释说。

加之C2B盈利还未规模化，追求
定制的消费习惯尚未形成，刘宏蛟认

为，发展C2B电商的时机还不成熟。

养老产业遭遇规则困境

C2B需要的是按需变动、个性化的供应链管理体系，如何解决小订单
的生产成本和生产效率问题是个挑战

本报记者 彭涵

康宝莱传销“雷区”迷局
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