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FORTUNE财富

不能把新型商业模式
简单和“传销”划等号

不可否认的是，围绕着上述这些社交电商平台的争一
直没停过。

在搜索引擎里输入“云集、环球捕手、云品仓”的关
键词后，“传销”二字总会在搜索栏里伴随出现。

事实上，早在2017年，“云集微店”便收到过来自杭
州滨江市场监管局的处罚单。相关部门认为，公司的部分
推广形式与《禁止传销条例》有冲突。

无独有偶，今年3月，国内电商智能导购App“花生
日记”，同样由于“涉嫌传销违法行为”，被累计罚款没收
了7000余万元。报道称，该平台“采取多层级佣金计提制
度和会员升级费用等手段，形成31530个以运营商为塔尖
的金字塔结构，会员层级最多达51级。”

那么，云集现有的“分销”“返利”等玩法，是否完全
合规呢？

云集官方对此回应称：“在云集上，被邀请会员的购买
和销售行为均和邀请者的收入并无关系，会员与会员之间
并不存在层级。公司创新的商业模式，是在为传统电商的
发展不断谋求新出路，但新模式在传统电商行业中需要有
一定的被接受过程。”

不过，这次在招股说明书中，云集也特别提到：“如果
我们的商业模式被发现违反了适用的法律法规，我们的业
务、财务状况和运营结果将受到重大不利的影响。”

宁波工程学院的法学讲师杨绍兰说，根据《禁止传销
条例》和相关法律法规的规定，只要同时具备以下三点就
可认定涉嫌传销：一是交纳入门费，交钱后才可以计酬和
发展下线；二是直接或间接发展下线，即“拉人头”，并按
照一定顺序组成层级；三是上线能从其发展的多层级下线
会员的销售业绩中计提报酬。所以至少要形成三个层级的
团队计酬方式。

杨绍兰认为，对于社交电商的健康发展来说，应通过
合规的方式设计其商业模式。现在，云集修改了商业模
式：首先，缴纳会员费可得等价礼包的设定，降低了会员
费被认定为“入门费”的风险；其次，客户经理只能获得
直邀店主的招新奖励以及销售佣金，使得这一块不再是三
层计酬。从云集招股书披露的信息来看，其现有的商业模
式，已经得到了杭州市相关市场监管部门对其合法合规经
营、不违反《禁止传销条例》的口头认可。

“新型商业模式能否生根发芽，必须跟当地的制度环境
匹配。但我们不能机械地把现有评价传销的标准，简单地
套用在对云集等社交电商的评价中，进而否定社交电商本
身的价值。”浙江大学宁波理工学院商学院常务副院长、宁
波市电子商务研究院执行院长林承亮说。

林承亮认为，消费者鉴别合法经营与非法传销的参考
之一，是看它的本质，究竟是在销售真正有价值的产品，
还是靠直接或间接的“拉人头”来牟取暴利。

他建议，政府相关部门也应该创新监管，比如通过大
数据分析、消费者调查等手段，判断一种业态究竟是否合
法合规，在此基础上，只有从业者自觉地维护游戏规则、
消费者理性地辨别优劣，这一新兴业态才能处于良性循环。

社交会员电商的云集风向

王佳认为，与传统电商平台相比，云集供应商的打法
非常不同：

“在传统电商平台上，获客是相当被动的。要想一年销
量过亿，确保自己在竞价排名中靠前，商家至少得组建几
十人的团队、砸下几十万的推广投入。但在云集，短短几
分钟之内就能薄利多销。完成过亿的销量，只需要5位员
工负责发货和客服就够了。因为促销定价都交给云集，营
销则来自会员们在朋友圈、微信群的自发推广。”

“在传统电商平台流量告急的时代，获客成本更低的社
交电商，正在成为重要的流量入口，这正是目前电商发展
的过程和趋势。”鄞州区商务局电商相关负责人说。

在不少业内人士看来，云集，正是S2B2C、会员制、
分销制等多种社交电商模式的“集大成者”。它的上市，或
将成为社交会员制电商“从非主流迈向主流”的标志。

更有意思的是，类似云集的玩法，正在电商界“遍地
开花”：

走S2B2C路线的“爱库存”，去年在资本寒冬下完成
了1.1亿美元的B+轮融资。

走会员电商路线的“贝店”，就在云集上市一周后，宣
布正式拿下高领、红杉等投资机构8.6亿元规模融资，成为
名副其实的独角兽，现已积累了超过5000万名会员；

连全国最大的平台电商选手淘宝，最近也开始内测一
款叫“淘小铺”的应用，声称要把它打造成“人人都可参
与的社区电商”。

在这场社交电商的盛宴中，有人看到了商业逻辑的改
变——

“过去，消费者在传统电商平台下搜一件产品，首先是
去搜喜欢的品牌，而在社交电商下，消费者的第一反应不
是品牌，而是推荐的这位朋友可不可信。”王佳说。

有人看到了传统微商蝶变的趋势——
“过去，做微商的起步很高，既要花几万元代理费，又

会囤下一大堆库存。但现在，只需要会员费就能成为代
理，库存、发货和SKU（库存进出计量单位）都由平台解
决，门槛大大降低。所以几乎一夜之间，许多传统的微
商、线下实体小店的销售，统统转战到社交电商。”上海力
合品牌策略机构总经理赵杨说。

还有人认为，像云集一样的“会员制”社交电商，未
来或将带来更复杂的玩法——

“目前，云集会员的权益在商品价格上体现得淋漓尽
致。但由于很多品牌对产品价格会有保护，这就意味着会
员制电商得把自营产品作为主要盈利点，缩短供应链，像
美国最大的连锁会员制仓储量贩店Costco一样，以更低的
成本、更高的利润来触达会员。未来，平台可能还会不断
强调会员权益，将会员权益与其他跨界资源相互整合转
化。”一位为云集提供服务的电商从业者说。
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