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【本期关注】
电商拼抢“小贷市场”：平台+金融+数据模式爆发？

(中国电子商务研究中心讯)电商涉足小额贷款，网络与金融相结合已经成为一种潮流。银行在网上开店、保险企业开通网络频道、p2p网络借贷平台也已不是新鲜事。

2010年6月，浙江阿里巴巴小额贷款公司成立，截至2012年9月贷款规模已超260亿，新年伊始又推出“三天无理由退息”贷款政策；2012年11月，京东携手中国银行推出“供应链金融服务”；重庆苏宁小额贷款有限公司也正式获得营业执照。此外，慧聪等电商企业则采用与银行合作的方式来提供金融服务，电商将企业运营的平台数据转化为银行认可的信用额度，银行依此来进行贷款。
金融为何成为电商的必争之地？
数据透明是电商涉足金融的先天优势

高成本、高风险、低收益让银行对小微企业拒之门外，在中国发展微金融事业有巨大的市场需求。根据阿里金融公开数据显示，阿里小贷最新客户数为20万人，平均每户贷款余额为6.1万元。今年6月，客户数还只有13万人，不到半年已经增长逾53%。

对此电商分析师李成东表示，电商做供应链金融是为了满足平台商家的资金需求，既可以把商家捆绑在自己的电商平台上，又可以吸引更多的商家。金融服务也成为电商的核心竞争力之一。清华大学社会科学学院经济研究所教授刘鹰表示，国外至少在目前还很少见到电商企业涉足金融领域，尤其是成批进入，现在有好的机遇，如果能做好，那么很有可能会引领世界。

“无论是阿里还是京东、苏宁，它们做小微企业信贷相对于银行而言最核心的优势就在于信息系统的完善”兴业银行首席经济学家鲁政委也表示。阿里信贷目前主要是以自有资金针对其会员提供服务。这些会员以往的交易情况、现金流、都可以在阿里巴巴平台上有迹可循，甚至阿里可以通过其平台上的其他同行业企业的经营状况，判断其能否持续盈利。这为阿里巴巴是否为其提供贷款提供了依据。“有了这些数据，阿里巴巴甚至可以自动设置一个贷款评分表。你只要在我的平台上有交易记录，那么我可以自动给你打分。看你是否有资格让我为你提供贷款。”社科院农业发展研究所副所长杜晓山表示。
刘强东：金融业务是互联网上最后一个“宝藏”

2012年11月27日，京东与中国银行合作，推出了“供应链金融服务”。简单的说，京东将扮演类似于中介的角色：供应商凭借其在京东的订单、入库单等向京东提出融资申请，核准后递交银行，再由银行给予放款。

京东CEO刘强东也在2013年的新年献词当中明确表示，“以技术为驱动的数据金融业务”将成为京东未来20年奋斗的目标之一，2014年，京东也将组建京东商城的金融公司。2012年，京东收购了网银在线，将从在线支付着手切入金融服务。刘强东说，“互联网金融业务”是继游戏、咨询、搜索之后，互联网上最后一个“宝藏”。
马云：平台+金融+数据描绘阿里“蓝图”

马云曾在网商大会上呼吁：银行全力支持中小企业，但是银行有自己的难处，谁没有难处，它们的模式很难让它们真正的去服务好网商、服务好中小企业，所以阿里准备在这里全面挺进，不是因为我们想挣更多的钱，而是我们觉得在这个时代，我们需要用互联网的思想和互联网的技术去支撑整个社会未来金融体系的重建。在这个金融体系里面，我们不需要抵押，我们需要信用；不需要关系，需要信用，我们不需要你挣多少钱，我们需要你踏踏实实的为客户服务。两年的试验告诉我们，几百名员工，完成了给十五万家企业贷款，平均每家企业贷到的款是4.7万人民币，这只是刚刚开始，我们将会用最好的技术、评价信用，让在座以及无数网商群体们能得到金融服务。

对此有业内人士表示：如果说阿里金融刚刚出现的时候，人们大多还只是将目光集中于“创新”二字上，那么京东、苏宁的陆续起身，则让“平台+金融+数据”的模式被扣上了让银行害怕的帽子。

但互联网公司来做金融并不是一件容易的事，金融是一件很严肃的事情，对数据安全、金融安全的要求性都比较高。

电子商务观察员鲁振旺表示：互联网金融不是那么容易的，大数据也非等同于信用机制，还是有风险，银行小额贷款的优势是终端有人，可以上门查看，可以抵押，线上只能靠仓单或货物抵押贷款，更保险，贷款的潜在力量太小，阿里金融基于信用就将几十亿放贷出去，是因为体量巨大。
（中国电子商务研究中心http://www.100ec.cn/detail--6081771.html ）
【汕头市政经环境】
去年为中小微企业减负3.3亿

本报讯 （记者陈静莹 通讯员杨坚）记者从全市地税工作会议上获悉，过去一年，我市各级地税部门深化阳光税务建设，主动服务转型升级，扶持中小微企业发展，全年依法办理税收优惠减免约3.3亿元。

去年，市地税部门落实提高个人所得税费用扣除标准，减少税收负担1.75亿元；落实调整营业税起征点，全市数万个体工商户和微小企业减少税收负担 1400多万元。同时，积极打造“全天候”电子税务局，推广应用网上办税系统、自助办税系统、发票在线应用系统，降低纳税人办税成本；加强办税服务厅规范化建设，开通12366短信平台，落实预约服务、延时服务、提醒服务等优化服务制度，进一步促进了便捷办税，将结构性减税、提升办税效能等优化营商环境的实实在在举措，转化为助推企业发展的强大动力。

市委常委、常务副市长郑通声要求地税部门新的一年要准确把握形势，围绕中心，服务大局，充分发挥税收职能作用，依法组织收入，深化作风建设，为加快建设幸福汕头做出地税部门应有的积极贡献。

（大华网2013年1月31日http://www.dahuawang.com/strb/html/2013-01/31/content_397040.htm）
汕头逾20项目列入“一揽子”计划 
本报广州电 （记者陈静莹）记者从省十二届人大一次会议上了解到，今年全省共安排重点建设项目280项，年度计划投资4000亿元。项目安排对粤东西北地区的倾斜力度继续加大，粤东西北地区的省重点项目年度计划投资比例比上年提高了2.2个百分点，其中，安排粤东地区的重点项目有46项，年度计划投资360亿元，涉及汕头的项目就有20多个，数量比去年增加。

涉及汕头的项目年度计划投资超过100亿元，主要集中在交通基础设施建设和现代服务业项目，有利于提升汕头作为区域中心城市的聚集辐射功能。这些项目包括：厦深铁路汕头段；广梅汕铁路龙湖南至汕头增建二线及厦深铁路进汕头站联络线；厦深铁路潮阳站进出站及站前广场项目；汕揭高速汕头段二期；潮惠高速公路汕头段；汕湛高速公路汕头段；汕头南澳大桥；汕头港广澳港区防波堤工程；汕头港海门港区华能煤炭中转基地；华能海门电厂3、4号机组扩建工程；广东华电丰盛汕头电厂“上大压小”项目；广东电网配网输变电工程汕头段；省天然气管网三期工程汕头段；汕头大围达标加固工程；汕头市新津外砂河口治理及综合开发工程；汕头东方锆业核级海绵锆项目；汕头中国移动粤东区域生产中心；汕头移动TD六期扩容工程；汕头珠港新城总部经济园区；汕头市百脑汇数码广场；汕头市苏宁电器广场；汕头五矿粤东物流产业新城一期工程；汕头澄海国际玩具商贸物流城；汕头市城中村改造项目；汕头市南区污水处理厂濠江分厂；汕头市澄海洁源垃圾发电厂项目；汕头市粮食储备项目。

另外，今年的省重点建设前期预备项目计划中也有多个项目涉及汕头，包括总投资28亿元的汕头港疏港铁路项目；总投资26.2亿元的汕头港广澳港区二期工程，计划建设2个10万吨级及1个1万吨级集装箱码头，年设计通过能力120多万标箱；总投资2.5亿元的汕头广澳港区航道二期工程，计划建设5.2公里的10万吨级航道；总投资7.9亿元的汕头港海门港区石化码头及库区一期工程；总投资7亿元的汕头贵屿废旧电器综合利用产业示范园一期；总投资1.5亿元的汕头低碳环保生物降解材料及制品产业化项目二期等项目。

（大华网2013年1月28日http://www.dahuawang.com/strb/html/2013-01/28/content_396040.htm）
2013汕头发展关键词

本报广州电 （记者陈静莹）昨天上午，白云国际会议中心汕头厅内，汕头代表团举行全体会议，讨论朱小丹省长代表省政府所作的政府工作报告，并向媒体开放。
汕头规划建设海湾新区、推动“汕潮揭”同城化、推进产业转型升级等事关汕头发展大局的热点问题，成为会议探讨重点。 

关键词一：汕头海湾新区 

汕头海湾新区是汕头十分引人瞩目的一个重要战略平台，朱小丹省长也在政府工作报告中提出要“推动汕头海湾新区等建设”。这个问题引起了众多媒体的热切关注。

海湾新区是省政府支持建设的重大战略平台，汕头将深入挖掘华侨和对台潜力，以海湾新区的核心区为启动点，高水平规划建设36平方公里的华侨经济文化合作试验区，坚持“大气规划、精致建设”，建成华侨华人文化深度融合先行区、中小企业转型升级引领区和华侨资产管理中心，力争上半年完成试验区的各项规划设计，积极争取国家层面政策支持，搭建增创特区新优势的重大战略平台，让汕头特区的“特”字更加亮丽。 

关键词二：“汕潮揭”同城化 

去年省党代会提出要“促进‘汕潮揭’同城化”发展，这次人代会的政府工作报告再次明确了这一要求。
汕头、潮州、揭阳三个市同城化势在必行。省委、省政府提出促进“汕潮揭”同城化发展，是站在全省区域协调发展的战略高度，从粤东人民的切身利益出发所作出的重要科学决策。汕头将以促进粤东跨越发展为己任，在推进汕潮揭同城化中发挥带头作用，以民生事业为切入点开展全方位深入合作，构筑互联交通网络，推动汕潮揭三市产业对接、资源共享、优势互补、共同发展。在今年元旦起三市实现车辆年票通行费互通互认的基础上，公交车和出租车辆相关资格互认、广播电视互相落地播出、通信同网同费、医保联网结算、医疗检查结果和病历互认等其他先行合作项目正在抓紧落实。 

关键词三：区域中心城市 

刚刚结束的省委十一届二次全会和这次的省政府工作报告，都将促进粤东西北地区加快发展，作为推动全省区域协调发展的重要举措。作为经济特区和区域中心城市的汕头如何贯彻落实省委、省政府的部署？

汕头将按照粤东地区和海西南翼中心城市的定位，强化城市服务功能，建设区域现代服务中心、交通航运中心、文化科教中心、旅游休闲中心。进一步汇聚人流、商流、资金流，加快发展高端现代服务业。加快建设广澳深水港、苏埃湾过海隧道等一批交通基础设施，构建粤东1小时，珠三角、厦漳泉3小时经济生活圈。发挥文化引领发展、凝聚人心的重要作用，规划建设以潮汕历史文化艺术博览中心为代表的一批有规模、高层次的文化展示交易平台和文化艺术场馆；加快小公园历史街区和特色建筑的保护、提升和利用；高起点高标准规划南澳国际高端休闲旅游岛。 

关键词四：转型升级 

 “产业的转型升级是广东转变经济发展方式的主攻方向，汕头在这方面有什么具体打算？”
转变经济发展方式，对汕头而言非常重要，也非常迫切。汕头16万家中小企业中，“星星”很多，“月亮”却很少，所以我们提出要坚持“四大战略”，推动深入实施战略性新兴产业倍增、传统优势产业提升、现代服务业提速和海洋综合开发“四大产业计划”，促进产业转型升级实现新突破。 继续推进中国锆城、“数据特区”、卫星应用产业园区等一批重大战略性新兴产业项目，百脑汇、苏宁电器、长江路北、星湖城、红星美凯龙、华润万家、广厦正大广场等一批商业综合体项目，粤东物流新城、澄海国际玩具商贸物流城等一批物流项目，以及潮博园等一批潮汕文化展示平台建设。加快创建国家电子商务示范城市，推动苏宁易购等一批电子商务平台项目、电子商务园区建设。按照“四大产业”计划，结合各产业园区功能定位，高水平策划包装，面向央企、民企和海内外潮商招商，重点引进一批附加值高、产业链长、带动力强的重大项目。 

（大华网2013年1月27日http://www.dahuawang.com/strb/html/2013-01/27/content_395806.htm）
【产业透视】
《2012年度中国网络零售市场数据监测报告》核心数据

(中国电子商务研究中心讯)1月29日，中国电子商务研究中心发布《2012年度中国网络零售市场数据监测报告》。(报告下载：http://www.100ec.cn/zt/2010bgdz/ )报告核心数据如下：

1、市场规模：据中国电子商务研究中心监测数据显示，截止2012年12月中国网络零售市场交易规模达13205亿元，同比增长64.7%。

2、网络零售市场规模占社会消费品零售总额比例:据中国电子商务研究中心监测数据显示，截止2012年12月，中国网络零售市场交易规模占到社会消费品零售总额的6.3%。

3、企业规模：据中国电子商务研究中心监测数据显示，到2012年12月底国内B2C、C2C与其它电商模式企业数已达24875家，较去年增幅达19.9%，预计2013年达到25529家。

4、市场份额:据中国电子商务研究中心监测数据显示，截至2012年12月中国网络购物市场上，排名第一的依旧是天猫商城，占52.1%；京东商城名列第二，占据22.3%；位于第三位的是苏宁易购达到3.6%，后续4-10位排名依次为：腾讯B2C(3.3%)、凡客诚品(2.7%)、亚马逊中国(2.3%)、库巴网(1.4%)、当当网(1.2%)、易迅网(0.6%)、新蛋中国(0.3%)。

5、用户规模：据中国电子商务研究中心监测数据显示，截止到2012年12月，中国网购的用户规模达2.47亿人，同比增长21.7%。

6、个人网店数量: 据中国电子商务研究中心监测数据显示，截2012年12月,实际运营的个人网店数量达1365万家，同比减少15.7%，自2008年来首次出现下滑。另有机构报告数据显示：淘宝网现有职业卖家600多万,每天停运或倒闭网店数量近万家，绝大多数网店卖家辛苦辛苦一年后，却面临无钱可赚、乃至亏本的尴尬局面。

7、B2C网络零售市场占有率：据中国电子商务研究中心监测数据显示，截至2012年12月中国B2C网络零售市场(包括平台式与自主销售式)上，排名第一的依旧是天猫商城，占52.1%；京东商城名列第二，占据22.3%；位于第三位的是苏宁易购达到3.6%。

8、C2C网络零售市场占有率：据中国电子商务研究中心监测数据显示，淘宝集市地位依旧稳固，截至到2012年12月淘宝占全部的96.4%。拍拍网占3.4%，易趣网占0.2%。

9、移动电子商务交易规模：据中国电子商务研究中心监测数据显示，截止到2012年12月，中国移动电子商务市场交易规模达到965亿元，同比增135%，依然保持快速增长的趋势。到2013年这一数字将达到1300亿元。

10、海外代购市场交易规模: 据中国电子商务研究中心监测数据显示，2012年中国海外代购市场交易规模达483亿元，较去年涨幅82.2%。 

（中国电子商务研究中心http://www.100ec.cn/detail--6081726.html ）
网购交易额超万亿 电商加速蚕食传统零售

过去的一年里，中国网购市场规模继续迅猛发展。第三方电商研究机构中国电子商务研究中心最新发布的《2012年度中国网络零售市场数据监测报告》显示，截至2012年12月，中国网络零售市场交易规模已经超过万亿，达到了13205亿元，同比增长64.7%;预计2013年，全国网络零售市场交易额有望达到18155亿元。

值得关注的是，移动电商的市场规模逐年增加截至2012年12月，中国移动电子商务市场交易规模达到965亿元，同比增135%;预计2013年，这一数字有望达1300亿元。如果说，2012年移动电商只是崭露头角的话，那么，2013年则很可能是它锋芒毕露的一年。

高速增长：2012年中国网购市场交易规模同比增长64.7%
2012年，中国网络购物市场规模延续2011年的高速增长态势。具体来看一下中国电子商务研究中心的报告数据显示，2012年中国网购用户规模达2.47亿人，较2011年的2.03亿人同比增长21.7%;与用户规模相比，国内网购市场的交易规模扩张的速度更快2012年，中国网络零售市场交易规模达到13205亿元，比2011年增长了64.7%。

艾瑞咨询所发布的数据也得出了相同的结论截至2012年，中国网络购物市场交易规模突破10000亿元大关，达到13040.0亿元，在社会消费品总零售额的占比达到6.2%，而这已经是自2010年以来，我国网络购物市场连续三年以每年超过60%的增速快速发展。分析认为，中国网络购物市场从2012年后已经逐渐进入成熟期。

2012年我国移动电子商务市场交出了一份很不错的成绩单，而对于今年国内网购市场的前景，业内显然也是信心满满。预计截至2013年年底，中国网络购物用户规模将达到3.1亿人;从交易额来看，2013年全国网络零售市场交易额或可达到18155亿元。

更为可观的是，未来几年，随着传统企业大规模进入电商行业，中国西部省份及中东部三四线城市的网购潜力将得到进一步开发，加上移动互联网的发展促使移动网购日益便捷，中国网络购物市场整体还将保持较快增长速度，预计2015-2016年中国网络购物市场交易规模将超过30000亿元。

影响显现：传统零售业份额受到电商严重冲击
与线下购物相比，网购可以让消费者足不出户就购买到所需物品，便利、快捷，并且可选择的种类也比较齐全，价格优惠更是很多用户选择网购的主要原因。因此，近年来，与网购市场规模持续扩张的风光无限形成鲜明对比的是，传统零售业正受到严重的冲击。

以图书品类为例。据北京开卷信息技术有限公司发布的《2012年度中国图书零售市场报告》显示，去年中国国内地面图书销售渠道同比降低1.05%，首次出现负增长。分析认为，该现象出现主要是渠道分流直接影响的结果，在未来图书网店销售业绩继续疯涨的情况下，传统实体书店零售业绩很可能持续负增长局面，并逐步面临大幅亏损和被取代的局面。北京大学文化产业研究院副院长陈少峰甚至预测，若干年后，实体零售书店将消失于市场之中，逐步被网络书店取代。

实际上，图书行业的现状只是传统线下零售业市场份额不断被电商蚕食的一个缩影，在服装、食品、数码、家电等领域，传统零售行业同样面临巨大的压力。

当然，传统零售业与电商并非一直处于完全敌对状态，在生存空间受到电商强势挤压的情况下，传统零售商纷纷“触网”以自救。中国连锁经营协会发布的《2012传统零售商开展网络零售的研究报告》显示，截至2012年6月底，国内共有59家传统零售百强企业开展了网络零售业务，经营超过70家网店，大多以百货业态为主。而一些有实力的企业更是努力尝试O2O模式，即将线下商务的机会与互联网结合在一起，让互联网成为线下交易前台。

移动电商将成下一战场
未来，随着网购对零售业的渗透进一步加深，更多品类商品的在线销售将迎来更快速的发展。当然，电商的终极目的并非“革掉传统零售业的命”，而是与之融合以实现线上线下的双赢。业内人士表示，通过前台产品品类拓展实现综合流量的快速扩张，在后台实现对用户需求、产业资本的精准分析与流转调配，成为电商企业正在探索的一种全新发展方式。这也宣告了，传统的以产品为竞争核心的竞争模式已经走向终结，而基于用户需求挖掘与集金融服务、物流配送等综合价值于一体的全新竞争模式正在加速形成。

在这一过程中，一个值得注意的现象是，随着移动互联网覆盖人们生活和工作的方方面面，电商移动化已势不可挡2009年我国移动电子商务用户规模达3600万;2010年这一数字攀升到7700万;2011年达到1.5亿人，同比增长94.8%;2012年则约达25050万人，同比增长67%;预计到2013年，这个数字将增长到37250万人。从数据可以看出，虽然移动电商目前的交易额在整个电商市场中所占的比重还很小，但其增长速度之快却不可小觑。

移动电商之所以能够获得如此快速的增长，与国内手机网民规模的大规模增长密不可分。据中国互联网络信息中心的数据显示，2012年中国手机网民规模已达到4.2亿，占比高达74.5%。而手机上网用户数攀升，又得益于移动设备特别是智能手机的高速普及、网络环境改善、手机上网资费下调等。当然，传统电商的沉淀，其所累积的用户，也为移动电商的发展奠定了基础。

移动网购的便捷性无疑更符合新生代用户的消费习惯和消费需求。不难预见，今年移动电商市场将会有更加惊人的表现。

（转载自http://ec.iresearch.cn/shopping/20130216/192882.shtml）
2012全团购市场总体交易额达到了348.85亿元

(中国电子商务研究中心讯)近日，国内知名第三方电子商务研究机构——中国电子商务研究中心(100ec.cn)联合中国诚信网络团购联盟、领团网发布了《2012年度中国网络团购市场数据监测报告》（报告下载：http://www.100ec.cn/zt/2010bgdz/ ）。

据中国电子商务研究中心与领团网监测数据显示，2012全年，团购市场(含聚划算)成交规模达到了348.85亿元，而这一数字在2011年仅为216.32亿元，同比增长61%。2012上半年，含团购平台在内的中国网络团购交易额达到了146.5亿元，而这一数字在2011上半年仅为65.4亿元，同比大增124%。但与2011下半年的150.6亿元相比却下跌了2.74%。这与下半年是团购旺季有关。
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从2012年全国团购市场交易额图中数据来看，2012年各个月份团购交易额呈现上升趋势。1月团购市场成交额大降，从2月开始迅速回升。2012年1月份交易额大降的原因有二：年底是团购的高峰时期，电影票、餐饮团购冲了一个高峰，团购需求提前透支、集中释放；2012年1月份恰逢春节，春运、返乡、快递等因素导致了团购交易额大幅降低。

团购行业经历风雨，在岁末连续两月成交额突破40亿元，团购参团人数达到高峰。11月、12月团购交易额不断上涨与两月来的电影贺岁档有关，《一九四二》、《泰囧》、《十二生肖》等叫座影片相继上映，带动了两月的电影票团购市场涨幅明显。此外，“双十一”、“双十二”、“圣诞节”网购促销很好的带动了学生、白领等消费群体。“元旦节”前后更是掀起了全民网购高峰。

（中国电子商务研究中心http://www.100ec.cn/detail--6081947.html ）
2012年全球B2C电商销售额突破1万亿美元

北京时间2月6日消息，据国外媒体报道，市场调研公司eMarketer周二预计，2012年全球B2C电子商务销售额较上年增长21.1%，首次突破1万亿美元。
eMarketer预计，今年全球B2C电子商务销售额将增长18.3%，达到1.298万亿美元。eMarketer还表示，亚太区将在今年超越北美，成为全球B2C电子商务销售额最高的地区。
eMarketer指出，受低价格、更为便利、选择性强和产品信息丰富的推动，越来越多的消费者支出从实体店转向零售和旅游网站。2012年北美地区B2C电子商务销售额较上年增长13.9%，达到3646.6亿美元；预计明年将增长12.2%，达到4090.5亿美元。尽管增长势头强劲，但受亚太区市场增长更猛的影响，今年北美区B2C电子商务销售额所占全球市场的比重，将从2012年的33.5%滑落至31.5%。
eMarketer表示，2012年亚太区B2C电子商务销售额达到3324.6亿美元，较上年增长33%以上。今年，该地区B2C电子商务销售额增幅仍将超过30%，销售额超过4330亿美元，占据全球B2C电子商务销售总额的三分之一以上。亚太区B2C电子商务销售额的大幅提升，受数个因素的推动。今年，中国、印度和印度尼西亚B2C电子商务市场的销售额增长速度，将快于全球其它市场；日本市场仍将会占据全球市场的很大一部分份额。
毫无疑问，中国市场是亚太区B2C电子商务市场增长的主要推动力。今年，中国将超越日本，成为仅次于美国的全球第二大B2C电子商务市场，预计将占据全球销售总额的14%，销售额达到1816.2亿美元，较2012年的1100.4亿美元增长65%。
美国依旧是全球最大的B2C电子商务市场。2012年，美国B2C电子商务销售额占据了全球市场31.5%的份额，预计到2013年这一份额将降至29.6%。到2016年，中国将占据全球市场22.6%的份额，美国的份额将下滑至26.5%。
eMarketer表示，2013年美国B2C电子商务销售额将增长12%，达到3848.0亿美元；2012年增长了13.8%，达到3434.3亿美元。2013年美国网民的平均网络购物支出为2466美元。eMarketer还预计，中国网民今年的平均网络购物支出仅为670美元。eMarketer预计，从2012年到2016年，中国网络购物用户数量将增长近一倍。

（本文转载自亿邦动力网:http://www.ebrun.com/20130206/67643.shtml）
C2B风潮兴起：定制是未来商业模式主流？
C2B(即Customer to Business消费者对企业)模式最早是阿里巴巴集团总参谋长曾鸣提出来的。“B2C只是一个过渡性的商业模式，未来电子商务真正模式在于C2B。”他认为，B2C标准模式是传统工业经济时代的运作模式，随着未来互联网的发展，消费者的声音越来越强，未来的价值链第一推动力来自于消费者，而不是厂家。因此，定制将是未来的商业模式的主流，它的要求是个性化需求、多品种、小批量、快速反应、平台化协作。在电子商务领域，C2B模式究竟是未来商业的乌托邦，还是触手可及的价值增长点？本期进行了深入探讨。
电子商务在中国发展了十几年之后，上网购物早已不是什么新鲜事，网购以其便捷性、丰富性等优点深入人心。然而，目前的网购是建立在传统的生产零售体系之上的，电子商务只是用互联网的手段把零售的效率提升了。

随着80、90后新生代消费群体的崛起，常常会有用户抱怨：网购时常常会迷失在海量商品中却依然找不到合乎心意的那一款，商家不了解自己的真正需求，自己只是一个被动的接受者而无权表达自己的喜恶……C2B模式正是在这样的需求下出现的。虽然可以说，C2B模式的出现恰逢其时，但是这一模式要想一路顺风地走到底，还面临不少现实的制约。

企业和用户双赢
在C2B模式中，消费者的需求是提前确定的，这样就能精确生产，提高供应链效率，减少库存。

在C2B模式中，C指的是消费者，B指的是企业。所谓C2B电子商务模式就是消费者对企业的商业模式，与B2C(企业-消费者)、C2C(消费者-消费者)模式不同，C2B电子商务模式的核心不再是商家而是消费者。换言之，就是给消费者发言权。以往卖什么由商家说了算，而在C2B模式下，是由消费者首先发声，讲出自己想要的东西以及价格，然后由商家来满足消费者的需求。

在业内人士看来，这一具有前瞻性的商业模式势必对整个电子商务行业产生颠覆性影响。电商独立分析师李成东指出，在传统的生产模式中，生产什么样的产品由企业说了算，但是，在C2B模式下，消费者对产品提出了明确要求，企业须改变现在的生产方式和运营思维，以需定产。

目前，C2B模式的核心，是通过聚合分散但数量庞大的用户形成一个强大的采购集团，以此来改变B2C模式中用户一对一出价的弱势地位，使之享受到以大批发商的价格买单件商品的利益。

李成东认为，这种生产模式将为企业和消费者带来双赢。传统零售最糟糕的地方就是库存控制不好，供应链薄弱，导致商品定价过高。而在C2B模式中，消费者的需求是提前确定的，这样就能精确生产，提高供应链效率，减少库存。而消费者也可以以更低的价格获得符合自己需求的商品，可谓一箭双雕。

对于电商平台而言，C2B模式强调与消费者形成良好沟通，精确满足消费者需求，以此来带动销售，这将有助于把广大电商平台从靠打价格战提高销量的模式中解放出来。

1号店创始人、董事长于刚对C2B模式很推崇。他认为，在C2B模式中，商家在做决策之前已经精确知道了顾客的需求，让商家可以根据顾客的具体需求去规模采购或生产，按需定制，因此降低甚至消除了库存和相应的成本，这种模式充满潜力。

预测用户需求是难点
如果不能准确预测消费者需求，长期以来困扰传统企业的库存问题将仍难以解决。

实现C2B模式最大的难点是确定消费者的需求。于刚对这一观点表示赞同，他指出，C2B模式的一个重要特征是商家在做决策之前已经精确知道了顾客的需求，这也是这种模式的巨大潜力所在，但是如何精确地知道顾客的需求，实际上是一个难点。

如果不能准确预测消费者需求，长期以来困扰传统企业的库存问题将仍难以解决。北京酷绅服装有限公司总经理、国内最早研究服装大规模定制的专家之一黄岳南指出，在C2B模式中，厂家虽然不需要再对商品进行大量备货，但是还会需要提前采购原材料，以保证生产的正常进行。如果对消费者需求预测不准确，同样会造成库存积压，只不过是库存积压前置了。

至于如何预测消费者喜好，商家的做法可谓五花八门。方太靠的是经验，方太认为自己是行业内的专家，有着多年的厨电生产经验，更了解消费者的需求，因此可以凭经验对消费者需求进行专业预测。

而黄岳南则表示，酷绅男装在线定制靠的是对数据的量化分析——收集已经购买过店内产品的消费者的购买信息然后预测。目前，市面上最普遍的做法是先列出多款产品请消费者根据喜好进行投票，最后选出得票高的产品进行生产。

实现C2B模式的另一难点是汇集大量订单。众所周知，C2B模式的核心，是通过聚合分散分布但数量庞大的用户形成一个强大的采购集团以拉低购买商品的成本。如果无法汇集大量订单，C2B模式将很难实现。

黄岳南坦承：自己创办的在线定制品牌型牌男装虽然发展不快，但近几年已经累积了不少高忠诚度的用户。黄岳南线下的生意是工装定制起家，干了十几年量体裁衣的活，积累了几十万的量体数据。他将这些数据系统化之后形成数据矩阵，用户可提供自己的数据在后台进行匹配，实现精确的在线量体裁衣。目前，型牌男装用户主要是以前的熟客和靠口碑吸引来的新客人。

然而，型牌男装的定制平台并没有在线进行大力推广。黄岳南表示，流量成本贵是其比较保守的主要原因。因此，在他看来，短期内聚集大量的订单，还需要依托大的平台。

大平台上才能实现C2B
个性化定制，这对于传统企业供应链的考验是非常大的。

目前，淘宝网注册用户约有5亿，如此庞大的用户规模，自然能迅速聚集订单。曹运慧透露，目前方太C2B的发展策略就是把主要力量放在方太在淘宝商城的旗舰店上，而不是方太的自建商城。李成东也认为，C2B模式更适合在淘宝、京东这样本身已经具有用户基础的平台上实现。

如此看来，只有在有着庞大量用户和资源的大平台上，才能玩得转C2B。但值得注意的是，并不是所有商品都有必要进行定制，也不是所有商品都适合以C2B的模式进行生产。在黄岳南看来，非标准化的产品容易实现C2B。因为C2B这种商务模式本来就是以消费者需求为出发点的一种模式，而消费者的需求是多种多样的，因此当然是非标准化的产品更容易实现C2B。

然而，对于家电、3C这类生产标准化产品的企业来说，若真的想实现C2B生产，则需要转变整个生产模式，而这对传统企业来说将是个不小的挑战。

C2B模式使得企业可以在明确消费者需求的前提下，在一定的时间内有计划地安排生产。从理论上看，这似乎是非常完美的，但实践起来并不容易。通过调查不难发现：尝试C2B模式的企业都是传统企业，而C2B模式下，其生产模式与传统生产模式有很大不同。在C2B模式下，厂家需要按时生产，如果某一产品的订单量过大，必然给生产带来极大压力。在这种情况下，如何在保证产品质量的前提下按时完成订单，已成为企业面临的一大难题。

此外，C2B模式下生产的产品都是个性化产品，很有可能同一批次产品也不相同，而传统企业大多已经形成了标准化的流水线作业，在生产线上随时调整生产计划，甚至占有传统生产流水线去满足某批产品的个性化定制，这对于传统企业供应链的考验是非常大的。

由于C2B模式下生产的产品为个性化商品，如果一旦出现退换货情况，也将会极易造成库存积压。目前，业内普遍实行7天无条件退换货的规则，定制化商品如果退换货比例没有控制好，无疑会对企业造成致命打击。因此，如何尽量减小甚至避免C2B模式下的退换货，也是传统企业不得不考虑的一大难题。

记者观察 C2B谁更得利？
由于打上了“以消费者为中心”的标签，C2B模式虽然是一个新概念，却已经顺利得到了众多消费者的认同。C2B模式描述了一种消费者向往已久的，与以前完全不同的购物模式：我想要什么，你就生产什么，这看起来很美！

一直在商业链条中处于被动地位的消费者就这样轻易地被俘获了。2012年9月，聚划算和海尔举办的一次定制活动吸引了100万人参加。在聚划算开团5个小时之内，成交额更是达到了1900万。

这次活动的定制产品并不是什么稀罕东西，只是普通液晶电视，价格也不比相同配置的产品低多少，却遭到消费者疯抢，原因何在？主要是消费者爱上了那种当“上帝”的感觉——自己的产品自己做主。

但事实上，消费者还是忽略了，你的选择权是商家赋予的，这就意味着“以消费者为中心”只是表面现象。最近，方太在策划一个关于吸油烟机的定制活动。根据活动方案，消费者可以对多个模块进行选择，但所选模块都是关于吸油烟机的外观等非核心部位。可见，商家只是让消费者享受到选择的愉悦，却并未在本质上给予消费者选择的权利。

再看看在C2B模式中商家和消费者各得到了什么？很明显，商家得到了大量订单并能根据准确的订单量进行按需生产，减少了库存，得到了消费者的认可；而消费者得到的仅仅是部分满足自己要求的产品和相对低廉的价格。无论怎么看，C2B模式给品牌商和商家带来的益处都是远远大于消费者的。

透过表面看本质，任何一个创新的模式，要想能真正长期地黏住消费者，还需要不断地对自己的创新进行升级，也只有持续围绕消费者的需求进行创新，C2B模式才能走得更远。

（转载自http://www.itfeed.com/p/3088.html）
B2B将由“信息平台”转型“交易平台”

(中国电子商务研究中心讯)B2B电子商务成为中小企业合作交流的重要信息平台。昨日记者从中国电子商务研究中心获悉，根据相关数字统计，去年全年我国中小企业B2B电子商务交易规模达4.3万亿，同比增长26.5%，企业营收规模为167.1亿，同比增长27.6%。
业内专家普遍认为，未来B2B电子商务平台运营商，将进一步从现有的信息平台为主向交易平台转型，帮助买卖双方安全、便利地完成整个交易流程。
B2B营收增势放缓
 “在全球经济环境较为恶劣的条件下，去年我国中小企业B2B营收呈现增长态势，体现出B2B电子商务平台在企业间交易行为中发挥着重要作用，但与前几年超三成的增长率相比，增速略有放缓。”艾瑞咨询分析师张晶表示，其各季度的同比、环比增速均有所回落，其原因除了受到宏观经济环境影响外，B2B电子商务在经过十余年的发展后，原有以信息查询为主的平台业务模式遭遇瓶颈。
而在竞争现状方面，根据数据显示，去年我国中小企业B2B电子商务TOP8运营商合计总营收份额为66.4%，较去年同期下降了8.4个百分点，这也是其合计占比首次低于70%，市场集中度下降。其中阿里巴巴继续领跑，但市场份额下滑较为明显，与去年相比减少8个百分点；环球资源、我的钢铁网、慧聪网位列二至四位。
向交易平台转型
 “在企业库存压力加大、采购意愿下降的形式下，B2B平台运营商也面临着许多新挑战，我国中小企业对现有B2B平台的服务模式、盈利方式也提出更高要求。”张晶向记者介绍。
据了解，从去年开始，B2B平台运营商自我革新的步伐愈来愈快，它们希望通过改革突显竞争优势。如阿里巴巴退市后开始对原有服务模式进行升级，更加注重提高平台供应商质量，并在去年底首次上线垂直平台；环球资源、慧聪网则尝试与电商企业联手，开启B2B与B2C的合作模式，实现企业共赢；生意宝（002095）进行B2B支付平台，欲贯通整个产业链等。
记者在采访中了解到，由信息平台向交易平台转型或将成为今年平台运营商的主趋势。“平台运营商或应在原有核心优势业务的基础上进行转型、升级，由信息平台向交易平台转型，进而有效帮助买卖双方通过平台完成整个交易流程，提高交易促成率。”张晶表示，同时也可与银行进一步合作，银行通过为中小企业提供在线支付结算和快捷化融资，满足参与电子商务各方的支付结算和资金管理的需要，助力中小微企业发展等（作者: 赵贤钰；来源: 滨海时报）。

（本文转载自中国电子商务研究中心:http://www.100ec.cn/detail--6083647.html）
2012年中小企业B2B电子商务交易规模达4.3万亿

市场规模：2012年中国中小企业B2B电子商务营收规模达167.1亿元

艾瑞咨询统计数据显示，2012年中国中小企业B2B电子商务营收规模达167.1亿元，增长27.6%，其中2012Q4营收规模达44.5亿元，同比增长22.5%，环比增长4.2%。
艾瑞咨询认为，2012年中小企业B2B营收呈现增长态势，但与去年相比增速略有放缓，一方面，在全球经济环境较为恶劣的条件下，中小企业B2B的营收规模依然保持稳步增长，体现出B2B电子商务平台在企业间交易行为中发挥着重要作用，B2B平台目前所提供的支持与服务功能能够有效促进企业间交易的顺利达成，平台自身的重要性毋庸置疑。

另一方面，2012年中小企业B2B运营商的营收规模与去年相比增速放缓，各季度的同比、环比增速均有所回落，其原因除了受到宏观经济环境影响外，B2B电子商务在经过十余年的发展后，原有平台业务模式遭遇瓶颈。总之，2012年是B2B行业整合、转型、升级与创新并存的一年。

[image: image2.jpg]200820165 sREF/N RV B2BTH 5 ERORER

T4 IR 26% NDI% 265 244% 26%
&7

3393
0 2728
2157
=l 1671
1310

& 970

“1 I

o .

2008 209 2010 2011 2012 Wide 0l4e ise e

185%

— SRR (27) ——EE )

RS S NI A SRS AR AR ERAMLS I
FiE: SALUNEREIN, BETHS

2 S

©2013.1 Researchinc. wwnw research.com.en





竞争现状：TOP8运营商合计占比首次低于70%，市场集中度下降

艾瑞咨询统计数据显示，2012中小企业B2B电子商务TOP8运营商合计总营收份额为66.4%，较去年同期下降了8.4个百分点；其中阿里巴巴继续领跑，但市场份额下滑较为明显，2012年占40.7%，与去年相比减少8个百分点；环球资源、我的钢铁网、慧聪网位列二~四位。从B2B运营商平台服务收入市场份额来看，则是阿里巴巴、环球资源、慧聪网及敦煌网位居前四位，且四家企业合计占比约为60%。
艾瑞咨询认为，经过近两年全球经济危机的洗礼，B2B平台运营商自我革新的步伐愈来愈快，平台运营商急切希望通过改革突显竞争优势。如阿里巴巴退市后开始对原有服务模式进行升级，更加注重提高平台供应商质量，并在2012年10月首次上线垂直平台；环球资源、慧聪网则尝试与电商企业联手，开启B2B与B2C的合作模式，实现企业共赢；生意宝进行B2B支付平台，欲贯通整个产业链，敦煌网推出首款外贸交易移动管理平台，帮助平台卖家更有效把握交易机会。艾瑞建议，平台运营商应在原有核心优势业务的基础上进行转型、升级，保持原有市场地位，开拓新模式，提高市场占有率。
B2B行业未来趋势展望

艾瑞咨询认为，2013年B2B行业将引来三大发展趋势：1）B2B电子商务将由信息平台向交易平台转型，进而有效帮助买卖双方通过平台完成整个交易流程，提高交易促成率；2）银行涉足B2B业务，通过为中小企业提供在线支付结算和快捷化融资，满足参与电子商务各方的支付结算和资金管理的需要，助力中小微企业发展；3）B2B与B2C融合，实现产业链上渠道的进一步延伸，促使产业链上游制造和加工企业更加活络，最终推动整个电子商务产业的快速发展。

（易观网http://data.eguan.cn/dianzishangwu_153765.html ）
【名人点评】
《马云：电商应上升为国家战略》

本月24日-29日，温家宝在中南海主持召开三次座谈会，听取各界人士对《政府工作报告（征求意见稿）》的意见和建议。被温家宝点名参会的阿里巴巴集团董事局主席马云，建议把互联网和电子商务上升到国家战略，并呼吁要培养企业家精神，对民营企业不能开而不放。

（中国企业家网http://www.iceo.com.cn/renwu/35/2013/0130/263403.shtml ）
《雷军：不考虑投资创业的大学生》

1月29日，小米创办人、董事长兼CEO，天使投资人雷军在其新浪微博上澄清，“今天听一个创业者说我只投35岁以上的创业者，这是天大误解。我主要投有经验的创业者，过去投的创业者大多三十多岁，但绝对不意味着我不投二十多岁的创业者。但我基本不考虑在读大学生创业，中国国情和美国不同，我还是希望大家好好读书，打好基础，创业成功不分早晚。”

（中国企业家网http://www.iceo.com.cn/renwu/27/2013/0130/263434.shtml ）
《李开复：陷入泥潭的3种应对方式》

1月27日李开复在其新浪微博建议了陷入泥潭的3种应对方式：（1）直面你的缺点：诚实地列出你的缺点，找到针对每一条的解决方式并列入未来时间计划；（2）向他人请教意见：向朋友圈中比较直接、诚实的人请求意见和建议，保持虚心、学习的态度接受；（3）客观评估：用局外人的眼光分析、评估自己的工作。

（中国企业家网http://www.iceo.com.cn/renwu/27/2013/0128/263326.shtml ）
【电商会议】
第三届中国义乌电商及网络商品博览会

(中国电子商务研究中心讯)1月30日消息，由中国电子商务协会、义乌市人民政府共同主办的“第三届中国义乌电子商务及网络商品博览会”将于2013年6月1日—3日在义乌国际博览中心举行。同期举办的还包括：中国义乌电子商务高峰论坛、中国网商网货大会。

据悉，中国义乌电子商务及网络商品博览会(简称“网博会”)创办于2011年，已连续举办二届，每年六月在义乌举行。上届义乌网博会，于2012年6月8日-10日在义乌国际博览中心举行，展会吸引了来自浙江、广东、福建、上海、江苏、北京等国内十余个省市及香港、台湾地区的452家企业参展，设国际标准展位720个。

本届展会参展企业结构比例，义乌本地占36%，义乌以外地区占64%；浙江省内占62%，浙江省外占38%。三天展期成交额6.26亿元，增长43.58%，展期三天电子商务参展企业现场达成网络分销代理合作的达83.65%，到会采购商30269人次，增长40.6%，在线博览会访问量为523672人次，其中展期访问量为80235人次，增长10%。有武汉、上海、淮安、苏州、温州、丽水、磐安、金华、遂昌、慈溪等十余个省、市电子商务协会、商务局、工商局、商盟等组织会员、企业单位、商友，共计21个贸易团队2300余名参展参观。

（中国电子商务研究中心http://www.100ec.cn/detail--6081705.html ）
2013中国第二届移动电子商务论坛即将召开

【亿邦动力网讯】1月24日消息，由传商(Biz Brain Group)举办的 “2nd Mobile Commerce @China第二届移动电子商务论坛@中国2013www.bbzgroup.cn/mc”将于2013年3月27日上海举行。
“第二届移动电子商务论坛@中国2013”将围绕电商运营模式及营销创新为主题，通过主题演讲。高端对话，展览展示谈等多种形式，多角度、全方位、深层次地探讨中国移动电子商务（mobile commerce)的发展趋势。

本次论坛将汇聚综合电子商务网站、垂直类电商网站、在线旅游预订电商、团购类电商、生活服务电商、传统零售企业电子商务部门等，近200位的业内专家及企业高管就移动支付及移动电子商务的跨界整合，消费业务模式的移动社交元素融合，如何在未来移动支付市场保持竞争力，开拓应用市场，规避风险和挑战，占据行业领导地位等话题，展开深入探讨与交流。

（亿邦动力网http://www.ebrun.com/20130124/66595.shtml ）
【网商实战】
马云的管理哲学：阿里巴巴管理制度解读

1月15日下午，阿里巴巴集团董事局主席兼CEO马云向员工发出信件，宣布于2013年5月10日起不再担任阿里巴巴集团CEO一职。

35岁创立阿里巴巴，49岁辞任CEO，作为中国互联网领袖级人物，马云的阿里巴巴和马云本人都惊艳了中国互联网，而马云在建立董事会制度、培养接班人和权利控制分配等方面独特的管理思维，为互联网行业甚至商业领域提供了重要的参照范本。
引入事业部管理体制

作为互联网巨头，阿里巴巴从未“安分”过。

2011年6月，阿里巴巴将原淘宝网拆分为淘宝网、天猫及一淘网三家独立的公司，为不同客户服务；2012年7月，阿里巴巴又将旗下6大子公司调整为淘宝、一淘、天猫、聚划算、阿里国际业务、阿里小企业业务和阿里云7大事业群；2013年1月，阿里巴巴再次调整，将集团现有业务架构和组织进行相应分拆重组，成立25个事业部。
由此前的三个独立公司调整至7大事业群，最后又拆分至25个事业部，种种变动的背后，都源自马云对西方文化中以GE为代表的事业部制的推崇。

有分析人士曾指出，“事业群“概念所表达出的凝聚力，对阿里巴巴整体估值或将有所影响。同时，子公司变事业群后，集团层面力量将得到加强，不仅包括数据、组织管理，还有风险管理。另外，事业部对外各自独立，野蛮生长的特性也会更为突出。
推行传统文化哲学

马云曾在接受采访时透露，自己最大的业余爱好是读金庸的武侠小说，其次还特别喜欢去各个茶馆听杭州大书、苏州评弹，“虚拟的世界让我插上了想象思维的翅膀。”后来，马云把这种对金庸武侠小说中武侠英雄的痴迷，延伸到了公司文化层面。

阿里巴巴每个员工都有个“花名”，要出自武侠或玄幻小说中的正面角色；阿里巴巴的五大业务被称为“达摩五指”；马云的办公室叫“桃花岛”，会议室叫“光明顶”，洗手间叫“听雨轩”……

马云还热衷太极拳，并从太极文化中悟出了许多企业经营思路。马云认为，“阴和阳，物极必反，什么时候该收，什么时候该放，什么时候该化，什么时候该聚，这些东西跟企业管理是一模一样的。”

有报道称，在阿里巴巴，至少有1500多名员工受过正规的太极训练，教授的师傅也是马云请来的国际级太极大师。
启动高层轮岗制度

为加强集团各业务协同、组织打通和人才流动，阿里巴巴在2012年3月宣布对全集团22名中高层管理干部实行轮岗计划，这被看作是中国电商业“帝国”内部一场史无前例的“大调防”。

对于高层轮岗制度的出台，有内部人士曾在接受采访时表示，高管轮岗制度几年前在阿里集团内部已经建立。这样做一方面是希望能更好的实现岗能匹配，更好的加强集团内部的子公司之间互相的协同;另外一方面希望通过更换岗位，促使员工挖掘更多潜力。

当时，阿里集团正将B2B业务私有化，并积极谈判谋求从雅虎手中收回控股权。在这样的关键时刻，阿里巴巴启动轮岗，强化协同整合、完备内部管理和外部业务拓展，显然是马云的大阿里棋局行至中盘的关键一步。
培养接班人推动集团重组

在马云辞任CEO的内部邮件中，马云写到：“互联网是年轻人的天下，今年，阿里绝大多数生于60年代的领导者将会退出管理执行角色，我们将把领导责任交给70、80年代的同事们。”对此，有业内评论人士认为，马云在退居二线之前，应该早就在为阿里培养新接班人了。

马云并不是第一次谈及接班人。2008年时，日本经营大师稻盛和夫问马云是否会退居二线。马云当时说一个人不为未来作准备，就很难做好今天，为自己负责才能为别人负责。2010年9月的网上大会上，马云也曾公开表示，期望有继任者来结尾，并能超越自己更好的经营阿里巴巴。

事实上，在此之前，马云就一直在暗中推进集团的高管培训计划。2008年，阿里巴巴集团启动干部轮休学习计划，阿里巴巴集团COO李琪，阿里巴巴集团CTO吴炯等均辞去阿里巴巴现有职务，进入学习和休整期。

除此之外，阿里巴巴集团还曾有多位管理层，在海内外著名的商学院进行短期或者长期的培训和学习。集团还为之成立了互联网界中独一无二的“组织部”，着眼于干部制度的建立，干部的成长和企业文化发展和传承。

（易观网http://classroom.eguan.cn/guanli_152880.html ）
电商2.0：小而美电商的五种可靠玩法

电子商务的早期发展阶段常常被称为“电子商务1.0”或“粗犷型电商”。典型的购物体验是，用户在搜索框中输入一个关键词，企业告诉你匹配的查询结果。这个时代最终由两大在线巨头亚马逊和eBay支配。走到现在，这种传统的电子商务已经不是初级创业者可以进入的领域了，因为这需要大量的资金和极富经验的管理团队。而且因为零售业的利润率极为微薄，许多电子商务公司有时更惨不忍睹。
最近两年，电子商务开始向细分和模式创新迅速发展，这个阶段被称为“电子商务2.0”或“每个人的电子商务”。有才华的创新玩家正在开拓全新的电子商务技术和模式，综合来看，2012年比较成熟的模式和趋势有：按月订购的上门服务、与用户打心理战的反向定价模式、游戏化的电商设计、社交因素的无处不在、线上线下走向统和与模糊等。
一、按月订购模式
作为体验式购物的一种直接体现，按月订购是一种非常直接的新模式。具体做法是，用户每月提前支付一定的费用，公司会按时给你寄去特定的产品。当然，这种模式中的“月”只是一个常见变量，具体来看则是按消费频率订购。从这个角度看，“按月订购”模式省去了重复的寻找、选择、付款环节，让我们把更多的精力去使用它。
按月订购模式在2011年诞生并在2012年迅速壮大，已经在许多垂直领域取得较大成功，覆盖的品类也从早期的标准化快消品扩展到各种层面的个性化定制等。
这种从导购到购买再到消费三个层面的革新，被称为是“2012年的团购”，甚至线下巨头沃尔玛也在食品领域开始小规模试水。无论是标准化的快销品还是个性化订制，不少电商公司获得了几百万甚至上千万美元的融资，国内方面也有试水企业，但普遍量体较小，集中在化妆品、玩具等领域。
目前这种模式一经诞生了一批较为著名的明星创业公司。
成立于2010年Birchbox是化妆品领域的按月订购模式开创者之一，它会定期给女士寄诸如Stila, Kiehl’s, Benefit这些知名品牌的化妆品和美容用品的小样，目前扩展到男士护理和家庭用品领域)、约会服务的BeCouply，并支持三月、半年等不同周期的服务，非常受到用户喜爱。
BeCouply则是提供了一种非常受欢迎的服务——约会。用户每个月支付149美元的费用，BeCouply就会每个月会为你安排一次独特的浪漫而温馨的约会。这149美元包含了一次约会的所有花费，包括一次浪漫的约会正餐和饮料，一次独特的约会体验(如温馨的温泉鸳鸯浴或艺廊游)，往返都由BeCouply派豪华专车全程接送——这些服务目前很受欢迎。
二、C2B反向定价
作为C2B产销逆转模式在价格这个最敏感领域的实践方式，反向定价模式主要运用心理博弈——由用户给定价格，商家选择是否接受，如果接受，那么则可以成交。当然心理博弈的成份很大，用户不可能随便给定价格。而“最能实现商品使用价值的人最愿意支付高价”理念也使得这种模式会被商家接受。
另一方面，反向定价本身并不是一个新概念，它本是传统营销领域一种通过预测和分析用户心理价位来进行促销和定价的模式，而作为产销转化的一环，目前的反向定价模式已经扩展到了更广阔的产品和服务领域。
目前，这种C2B反向定价模式主要应用于消费服务领域，标准化产品的并不多(有时是以一种促销的模式进行，如腾讯微卖场的转发降价)。在酒店、音乐会服务以及高端消费品等模式上，都诞生了比较成熟的公司。
成立于1998年Priceline是这一领域的“鼻祖”之一。创始人杰伊·沃克很早就申请了一项名为“自助定价系统”的商业方法专利。它允许在网上自行标出自己愿意出的机票、酒店价格，然后Priceline在自己的电脑数据库中搜索愿意接受该报价的航空公司或酒店。简单说，由买主先出价，然后看有没有卖主。一旦找到卖主并成交，Priceline在向买方收取手续费和从卖方获得佣金的同时，如果实际从供应商拿到的价格比消费者报价还低，该笔差价也一并被Priceline赚取。这一方面国内的去哪儿网有直接借鉴。
三、社交购物元素
社交购物一度被业界和媒体斥为“伪命题”，但是目前社交网络的无所不在，基于社交网络或社交元素的电商模式远不会消亡。这种基于社交网络关系图谱或者兴趣图谱产生的购物行为，天然符合人们对购物的需求，即使作为一种单独模式来说还显单薄，但却是众多小型电商必不可少的模块与因素。据《连线》杂志的统计，有90%的网购行为不同程度地受到了社交网络的影响，社交网络对商品销售的影响力将会与日俱增。
作为标配模式存在的社交购物，有哪些玩法？
国外最先出现的是基于Facebook的购物，也被称作F-commerce。支持它的背后是其现在的7500万多个用户小组，每个月产生超过450万个以上的事件或活动。Facebook自身也陆续推出了团购业务Deals，面向本地企业的服务Offers，以及面向消费者的礼品购买服务和“愿望单”服务等，这些行为产生的信息天然可以在Facebook上传播。当然，F-commerce更多的是指品牌厂商在Facebook上进行互动营销。这方面的成功和失败案例都不少。
Pinterest模式则主要是基于兴趣图谱将用户导入电子商务网站，并逐渐形成独特的社交导购模式。此外还有起源于日本的“撒娇购物”，允许女性将自己喜欢的物品收藏起来然后发送给男性求购买。
而除了这些直接将自身与Facebook、Twitter等公众社交网络绑定的模式外，自身社交属性的购物模式也并非不可行。
Lyst是一个面向时尚领域的社会化购物及商品书签网站。具体来说则是B2B2C导购模式。它让用户可依个人喜好，追踪(Follow)他们喜爱的设计师、精品店、博客的更新信息。首先用户选定自己所在的国家，然后网站会自动筛选列出支持发售到该地区的商品，在商品列表页面用户可以根据个人喜好选择感兴趣的设计风格，加入到自己的Lyst(书签/列表)中。很多设计师对此十分欢迎。
四、游戏化购物体验
电商领域的游戏化趋势指在整个电子商务的购物过程中设计一些有趣的、可以增强用户情感体验的游戏因素。这种微妙的情感设计能够更好的抓住用户的心。毕竟除了单纯的靠游戏本身留住客户，游戏化设计更重要的一点是，通过营造这样一个轻松娱乐的氛围，能让顾客的心情变得舒畅，从而不自觉地把它与那些相对正统、严肃的电子商务网站进行对比，产生一种好感。
Little Black Bag这家电子商务网站的模式是这样的：首先用户参与网站的时尚调查让网站了解用户的喜好，随后订购一个每月价值59.95美元或者49.95美元的虚拟袋子。袋子中装有3件物品，一件马上可以看到，而另外两件要到订购以后才能看到。如果用户看到以后不喜欢可以和其他的用户交换，如果不想交换则可以跳过当月的消费。如果确认消费，那么该公司则会将物品邮寄给你。整个购物过程中的游戏化因子就是你订购前对于具体的物品只知其一，不知其二。该网站获得了275万美元的投资。
也有的品牌自身也开始在这方面的探索。GAP集团在2009年初为旗下的廉价大众品牌老海军(OldNavy)推出了一个名为OldNavyweekly的网站，会以一周为一个周期固定投放一定数量、不同类型的单次购物优惠券。并且，这些优惠券并不是简单地罗列到网站上，而是让用户在网站上通过“寻宝”的方式来做一些很简单的小游戏，如用户通过鼠标将不同的上衣和裤子进行搭配就有可能发现不同类型的优惠券。
此外也有真的靠小游戏来吸引用户的。电商网站HSN去年曾一口气推出主要包括拼图、填字、九宫格、二十一点等在内的25款游戏，支持他们在同一个页面中边看HSN视频边玩游戏。当然，这些游戏多是定制的——如拼图游戏Today’s Special Puzzle里面的图样就是HSN上面正在卖的商品。每天的半夜凌晨，他们会将新的一张图上架，只要你能打败其他网友、率先拼完这个图，就可以免费或低价得到该产品，并能赢得礼券。
五、线上与线下的模糊
关于电商领域的O2O已经有很多话题可以聊，这方面的尝试非常多，尤其是随着移动终端和移动互联网的爆发，来自各个领域的创业者和服务者大有“将线下的一切搬到线上去”的趋势。贪心的用户总是期望在线购物的体验同线下购物一样舒适惬意，也期望线下购物同线上一样方便快捷。根据研究报告，消费者们重视能够让购物变容易的技术，63%的被调查者对手持扫描仪感兴趣，而45%的被调查者对店内售货亭感兴趣。
去顾客所在的地方(线下)，并试图找到办法绕过谷歌对网络购物流量的严密控制——这是许多O2O创业者最向往也最头痛的事。
但实际上，互联网技术与理念的“颠覆性”并非如此霸道，线上与线下并不是两个必须要直接区分开的概念。除了典型的O2O，还有一种趋势则是逐渐模糊的划分。
一方面渠道链变革。这一条很容易理解，不是要太过教条地严守打造“虚拟”公司的理念。可以走多渠道发展之路，把提高的利润派上用场，增加库存以测试线下销售渠道。具体的尝试和案例包括传统百货商店(鞋履与眼镜公司Toms)、流动商店(Fab)、多层次销售团队(饰品直销公司Stella and Dot)、嵌入式陈列室(Warby Parker)及线下服务网络(高端服装订制网站J. Hillburn)等。
二是各种现实增强和交互技术使得穿衣、试用等线下完成的程序也逐渐走到线上，并越发成熟，而社会化网络则可以接受来自朋友的实时评价。这种克隆自线下的模式颠覆用户的购物体验，且技术越来越成熟，目前甚至有支持化妆品线上效果模拟等服务出现。
由于电商的本质还是提供一个展示和导购的平台，大部分商品的生产、仓储、运输、消费和使用等环节都发生在线下，而随着移动互联网的爆发，这种融合与模糊正变得无处不在。

（本文转载自亿邦动力网:http://www.ebrun.com/20130211/67702.shtml）
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