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B端：后电商时代的本质
零售行业的进化一直都在继续，从新零

售到数字零售再到智慧零售，无一不是如
此。如果我们为零售行业的进化梳理一个
脉络，由外而内，无疑是一个主要的发展方
向。在那个零售被叫做电商的时代里，那么
多的电商平台，继续都是从撮合和中介的角
度来寻求提升零售行业效率的方式和方法。

在流量充沛的大背景下，在资本的强势
助力之下，我们看到的是电商行业的蓬勃发
展以及电商平台的发展壮大。与此同时，人
们的消费行为和习惯都发生了相当深刻且
全面的改变。人们的生活同样从以线下为
主，转变成为以线上为主。在这种趋势的影
响之下，无论是生产商还是销售商几乎都将
发展的重点开始从线下向线上转移。

尽管这种方式的确在一定程度上提升
了行业发展效率，并且解决了玩家们的痛点
和难题，但是，如果仅仅只是改变后端的营
销和推广，而不去改变前段的设计和生产，
那么，这样的改变或许仅仅只是暂时的，等
到一切的红利都消失不再的时候，我们依然
要回归产业本身，以产业的变革来获得再次
发展的激活。

以新零售为代表的新物种的出现，便是
在这样一个大背景下发生的。同电商时代
将关注的焦点聚焦在后半程的营销和推广
不同，以新零售为代表的零售新进化更多地
将关注的焦点聚焦在了产业端，通过对产业
端的深度改造来寻找新的发展机会。正是
基于这种逻辑，当我们看到新零售、数字零
售，乃至智慧零售的时候，需要更多地将关
注的焦点聚焦在产业端，而不是消费端。

B to C，后电商时代的本质
如果我们对电商时代的发展做一个总

结的话，那么，这个时代是以消费端（C）回馈
产业端（B）的过程。绝大多数的电商平台都
会不断聚集各式各样的流量，然后，通过这
些流量输送给产业端，帮助产业上游销售商
品。因此，在这个阶段，谁拥有了海量的流
量，谁能够将这些流量输送给产业端，谁就
能够获得快速发展。在电商时代诞生并发
展壮大的流量平台，几乎都在遵循这样一种
发展脉络。

当人们的消费行为和习惯被互联网深
度改变，原本是红利的市场开始变成了是红
海的市场。于是，越来越多的玩家开始将关
注的焦点从C端市场，转移到了B端市场。
以新零售、数字零售和智慧零售为代表的新
概念的出现，就是这种现象的直接证明。

如果我们将电商时代定义成为一个用
C端满足B端的过程的话，那么，后电商时代
就是一个用B端满足C端的过程。认清了
这一点，我们才能找到后电商时代的发展新
方式，从而避免再度陷入到电商行业的发展
怪圈里。因此，B to C，才是后电商时代的本
质。

相对于C端市场一片红海，B端市场才
是蓝海。不知道你有没有这样一种感觉，
即，我们吃穿住用行的每一个环节几乎都有
互联网玩家的存在。从另外一个角度来看，

正是折射出来玩家们对于 C 端流量的争
夺。C端流量是有限的，但是，玩家们获取
流量的需求却是无限的。当有限的流量与
无限的需求之间的矛盾开始激化，原本是蓝
海的市场，开始变成了红海一片。

相对于C端市场的贴身肉搏，B端市场
更像是一片尚未被开发的处女地。在这样
一个市场当中，我们既看不到海量玩家的加
入，又没有出现真正可以一家独大的平台。
正是因为如此，我们才可以在B端市场上寻
找到更多的发展机会。

除了玩家们的数量和力量尚未达到最
大化之外，B端市场上尚未真正形成一套行
之有效的解决方案，同样是它被称作是一片
蓝海的原因所在。尽管有那么多的玩家将
目光转移到了B端市场，但是，由于技术的
原因、模式的原因、行业的原因等诸多因素
交织，使得B端市场并未真正形成真正有效
的发展模式。从这个角度来看，B端市场同
样是一片蓝海。

相对于C端需求的升级，B端的供给是
落后的。当互联网行业的发展进入到全新
的发展阶段，玩家们再去用传统的撮合和中
介的方式已经无法奏效。于是，他们开始反
思出现这种现象的内在原因，在这种背景
下，以用户消费升级为代表的一系列概念被
推到了前台，并由此衍生出来了消费升级、
新消费等诸多概念。

无论是消费升级还是新消费，从本质
上，其实都在告诉我们，C端的需求开始升
级，再去借助传统的产品和服务来供给他
们，业已无法奏效。于是，我们就需要对B
端用户进行深度而又全面的改变，通过这样
一种改变，实现B端和C端的再度对接。

当新零售的概念被提出，随之出现的是
S2B2C的商业模式。说到底，这种商业模
式，就是为了能够借助大型平台积累的资源
对B端进行赋能和改造，实现B端的进化，
再去用供给端的升级来满足消费的升级。
从这个逻辑来看，后电商时代，同样是一个
B to C的过程。

相对于C端的生活方式的改变，B端的
生产方式是落后的。一直以来，我们都在强
调C端用户发生的深刻而又全面的改变，无
论是当下以线上为主的生活习惯，还是逐渐
被科技化的生活方式都是如此。可以说，经
历了互联网时代的洗礼之后，C端用户的生
活方式业已发生了深刻改变。

与之相反，B端的生产方式始终都处于
一种非常固化、落后的发展状态。我们看到
的大多数的B端用户依然在用陈旧、传统的
生产模式进行生产，依然在用陈旧、传统的
技术进行制造，依然在用陈旧、传统的生产
资料进行产品供给。很显然，这种陈旧、传
统的生产方式业已很难满足用户的需求，我
们需要改造B端的生产方式才能满足用户
的需求。

我们现在看到的大数据、云计算、区块
链以及人工智能在B端的应用，特别是在这
些新技术之下汇聚而成的数字经济浪潮和

产业变革浪潮，开始将B端推到了改革的前
沿地带。通过改变B端的生产要素、生产方
法，我们找到了B to C的正确方式和方法。
从这个逻辑来看，后电商时代，依然是一个
B to C的时代。

从本质上来看，无论是新零售，还是数
字零售，甚至是智慧零售，其实都是B to C的
范畴。认清了这一点，我们才能避免陷入到
互联网时代的发展怪圈，避免陷入流量的陷
阱，从而找到真正适合这个发展阶段的新发
展方式。

重塑B端，后电商时代的破局之道
如果我们将C端看成是电商时代的核

心和关键，那么，在后电商时代，B端则是核
心和关键。同样地，如果我们将对于C端的
改造看成是电商时代成熟的标志，那么，重
塑B端，同样是后电商时代的破局之道。

重塑B端，从重塑商业模式着手。如果
我们依然将B端的商业模式看成是平台化
和中心化的发展模式，那么，这种商业模式
本身其实是没有发生本质上的改变的。因
此，如果在B端时代想要获得破局，其中一
个很关键的一点就是要重塑商业模式。

笔者认为，B端时代，并不是一个平台
化和中心化的时代，而是一个去平台化，去
中心化的时代。在这个时代，我们在互联网
时代经常看到的大型平台和中心都将会化
整为零，散落在行业的每一个流程和环节当
中。

正是因为如此，如何在这个过程当中，
找到新的盈利方式和方法，实现新的发展，
才是真正确保可以抓住B端时代发展的关
键所在。以数字角色，数字定义，数字模式
为集中表现的新商业模式，将会成为B端时
代的核心与关键。当B端时代以数字经济

为底色，并且真正建构了一种全新的发展模
式，B端时代才算是跳出了互联网的怪圈，
真正进入到了全新的时代。无论是互联网
玩家，还是传统玩家，他们都会在数字化方
面汇合，从而开启一次全新的发展。

重塑B端，从重塑新技术着手。每一个
时代，都有属于每一个时代的新技术。B端
市场，亦不例外。如果我们将互联网技术看
成是C端时代的技术的话，那么，数字技术
则是B端时代的技术。当我们寻找B端时
代的破局之道的时候，依然需要从重塑新技
术着手。

当互联网技术成为一种基础设施，我们
看到的是以大数据、云计算、区块链和人工
智能为代表的新技术的出现。虽然这些新
技术可以为我们提供一种全新的视角，全新
的解决方案，但是，这些新技术之间并未真
正成熟，更加没有融会贯通，所有的新技术，
要么各自为政，要么青涩稚嫩。

在这样一个时刻，我们需要从新的角度
来寻找破局新技术的方式和方法。除了不
断让新技术落地和应用之外，我们还要更多
地寻找融通新技术的方式和方法，通过这种
方法来实现新技术的发展和进化，以适应B
端时代的来临。按照笔者的理解，这些新技
术都将是构成数字经济的重要元素，并且真
正开启一个数字化的新时代。

当新零售、数字零售、智慧零售的概念
开始出现，一个全新的时代正在来临。从本
质上来看，这个时代是一个被称作B端的时
代。认清这个本质，并且以此为出发点，找
到重塑B端的方式和方法，才是保证行业的
发展真正进入到全新发展阶段的关键所在。

B端时代的大幕已徐徐拉开，未来的主
角正在露出它的真实面目。

“人才红利”时代：既要招引人才，更需用好人才
又到一年毕业季，每年此时，地方就会

出台招揽人才政策，组织各种招引人才队伍
分赴各地高校，推介人才政策和地区发展优
势，广泛吸引人才。如果说前两年还主要集
中于省会城市和部分地级城市的话，今年的

“抢人大战”已经全面下沉，不少县一级城市
也加入到了“抢人大战”之中，其中，不乏为
乡镇招揽人才的。

各地能够如此重视人才，当然是一件好
事。一个国家、一个地区，只有高度重视人
才，大胆使用人才，充分发挥人才作用，才能
真正得到发展。各地能够把招引人才当作
一项十分重要的工作，说明发展的思路又有
了新的转变，已经充分认识到“劳动力红利”
时代已经结束，随之而来的“人才红利”时
代。只有发挥人才的作用，才能获得发展的
先机。

事实也是，有关“劳动力红利”的问题，
早在若干年前就已经有了共识，“劳动力红
利时代”已经结束。尽管如此，很多地方并
没有真正认识到这一问题的现实性，仍在时
不时地强调“劳动力红利”问题，认为自己所
在地方劳动力成本低于其他地方。恰恰是，

这样的观念，不仅制约地方经济发展，还会
影响地方营商环境。因为，一个真正处于发
展上升期的地方，是不能够再强调“劳动力
红利”的，而必须转向“人才红利”。只有出
现这样的转变，才能让投资者感到地方观念
的转变和营商环境的优化。否则，真的会有
很多担心。

问题的关键在于，要从“劳动力红利”时
代转向“人才红利”时代，也不是一件简单的
事。对人才来说，招引只是一种手段，也可
以认为是“人才红利”时代最原始的手段。
因为，出台人才招引政策，哪个地方都可以
做到，哪个地方也都可以拿出能够吸引人才
的政策。但是，能不能把人才留住，不同的
地方就有不同的效果了。就目前的情况来
看，多数地方是留的效果不如招的效果好，
招的能力很强，留的手段很弱。更多情况
下，是免费帮助其他地方培训人才。

所谓招引人才，只有为我所用，才能真
正称得上招引人才的效果。如果花费大量
的人力、物力和财力招引来人才，不要两年，
就走得精光，那就不叫招引人才，而叫吸引
眼球。那么，为什么人才来了还会走呢？这

就要看地方的用人环境了。人不像物的投
资，一旦落户，即便遇到一些问题，只要不严
重伤害投资者，一般是很难撤离的。要想撤
离，也要有几年时间。人才不一样，只要感
觉环境不好，感觉无用武之地，感觉得不到
合理使用，就会拨腿就跑。包括被引进时所
给予的政策，也可全部放弃。因为，对真正
的人才来说，他们不仅需要钱和住房，更需
要诗和远方。

恰恰是，多数地方都把重心放在了招引
人才方面，而没有注重用人环境。招引人才
的力度很大，使用人才的环境很差。自然，
人才招引进来以后，也就留不住、用不起
来。相反，却带来了很多负面作用，留不住
的人才成为了地方的负面广告。原本可以
通过合理使用，让人才成为地方的无形广
告，将更多的人才吸引过来，反而因为用人
环境不佳，让招引变成了地方用人环境不佳
的负面广告。

为什么大多数地方留不住人，或者说
流失的人才多于引进的人才，人才引进后
没两年就离开呢，关键就在地方的用人环
境上。只有解决好用人环境问题，招引人

才才有效果，甚至不需要大规模的招引人
才，也能通过人才的口碑把更多人才吸引
过来。在此基础上，如果人才引进之后，
对他们更好地发挥作用、更好地展示才能
具有更大空间，同样可以起到吸引更多人
才的作用。

现状是，多数地方仍然停留在招引人才
阶段，而不重视用人环境改善，自以为只要
有政策、有资金、有房子，人才就能留下来
了。这样的想法，无疑是十分幼稚的。如果
一名真正的人才，能够被资金和房子捆住，
那也不会有大的出息。人才在起步时，确实
会考虑资金和房子的问题。到了一定程度，
他们所关心的就是用人环境和发挥空间问
题了。不然，他们早晚有一天会离开。

所以，千万不要只会招引人才，更需
要的还是使用人才，让人才吸引来之后，
有用武之地，有发挥的空间。也只有这
样，招引政策才能真正发挥作用，招引政
策才能对地方经济社会发展形成强大的动
力。只有懂得用才、为人才创造更大发展
空间的地方，才能成为“抢人大战”最后
的胜者。


