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创富·财眼透视

神秘电商“闪购”估值百亿？
电商基因、消费模式、技术优势纷受质疑

从2008年开始，倏忽4年间，美
国的量化宽松政策已经诞生出了3

个成员。然而，这一牵动世界眼球
的货币政策，是从何而来的呢？

量化宽松政策的根源，要上溯
到90多年前的美国大萧条时代，在
那个浓墨重彩写入各个版本历史
的19世纪20年代，美国受尽了经济
下滑、物价通缩之苦。在此后的历
代美国经济学家对这段历史的反
思中，当时的货币政策紧缩、货币
供应量减少，成为导致大萧条的重
要教训。

巧合的是，当美国于2008年再
次遭遇经济衰退的萧条周期时，时
任美联储主席的伯南克，恰恰是美
国研究大萧条经济的权威专家。

当2008年9月，当时美国第三
大投行雷曼兄弟轰然倒闭后，出于
对历史教训的警醒，伯南克果断提
出了采取量化宽松，购买已经陷入
破产边缘的房地美和房利美价值
6000亿美元的债券。以这种“无中
生有”创造额外货币供应的途径，
刺激美国经济增长以度过低迷。

在随后的1年多时间里，美联
储通过QE1创造了1 . 75万亿美元
的货币供应，虽然美国经济依然在
苦苦挣扎，但这第一轮量化宽松政
策，把华尔街金融公司从破产边缘
拯救了出来。

时间走到2010年4月，美国的
失业率依然停留在9 . 6%的高位，此
时，希腊爆发的主权债务危机，使
得欧洲和整个世界都陷入经济再
次低迷的阴影。此时，美联储再次
推出第二轮量化宽松QE2。这轮规
模达六千亿美元的货币增发，虽然
成功消除了通货紧缩担忧，但美国
的经济增长速度却比QE1推出时
还要慢，就业市场形势也没有明显
好转。

所以，已经坐上了“撒钱直升
机”伯南克，似乎也没有了退路，继
续于本月推出了不设额度上限的

“加强版”QE3。不过，就像标普副
首席经济学家贝丝·安·博维诺评
价的，“QE3只是一份财产保险，它
能给经济一个支撑，防止美国经济
下滑进入二次衰退。但正如你不能
通过保险合同发财一样，以前的两
次QE对GDP的拉动就不大，而且
拉动效果还在递减中，我预期QE3

对美国GDP只能向上提升0 . 2%。”
所以，现在已经有经济学家在

讨论，量化宽松家族的下一个成员
QE4，会在什么时候诞生了。

(上接B01版)

从QE1到QE3

美国量化宽松政策

的前世今生

本报记者 崔滨

神秘的创始人

“投资商对企业有一个判断，
10个亿是占了10%，这给闪购的估
值相当于100亿了。”闪购副总裁王
棱对记者说，创始人团队仍为公司
大股东。倘若属实，闪购的估值次
于天猫、淘宝、京东、苏宁易购、卓
越亚马逊、凡客等电商巨头，已经
高于当当网。

低调的创始人很多，但像闪
购创始人吴秋蓉如此神秘的还
不太多见。她不允许下属打听她
的事，寡言自身，甚至没有出席6
月 2 1 日闪购宣布获得投资，与

《南方都市报》(下称南都 )战略
合作的签约仪式。

采访中记者未能见到这位吴
秋蓉，根据信息，吴秋蓉和闪购的
经历可能如下：吴秋蓉，女，1976年
生(据身份证号)，四川人(据身份证
前缀号码)。2010年的某天深夜，吴
秋蓉正在看杂志，看到一个项链广
告，欲买不得：只找到一个400电话
号码，拨过去是自动应答机。吴秋
蓉想，我们有这个识别技术，扫码
即可购买的话……她安排时任宽
度信息运营总监的江林修负责这
一项目。当年10月，闪购注册成立。

工商资料显示，吴秋蓉是广州
宽度信息技术有限公司的法定代
表人兼执行董事，以1425万元持有
宽度信息95%的股份，宽度信息则
以1800万元持闪购90%的股份，其
余10%的股份持有者是闪购总裁

江林修。宽度信息和闪购分别于
2008年12月30日、2010年10月26日
成立，均在广州注册。

瞬间消费模式

显然，在吴秋蓉的庞大体系
中，二维码是整个框架的核心，
也是其自认为最有技术含量的
部分。上述吴秋蓉买项链的场
景，就属于扫码购物。与京东商
城、淘宝等以网站为入口不同，
扫码购物的入口主要是各类媒
体资源。据说在闪购成立时，为
了验证吴秋蓉对商业模式的构
想，闪购曾在惠州邮政旗下的生
活速递杂志做过消费者测试，

“反响非常好”(江林修语)。
南都全媒体闪购事业部总

经理贾向军也对这种购物模式
非常看好，“调研结果显示，这个
世界 9 0%以上的属于冲动型消
费。过去，商家浪费了很多客户
一瞬间的购买欲望。闪购切入市
场比较好的一点是，它能随时随
地出现在你身边。”正因看好这
一模式，6月21日，南都成为闪购
广东省的独家代理商。

但是，也有做过尝试的企业，
对这一模式的成熟度表示悲观。某
二维码企业负责人徐卓告诉记者，
他们曾经与上海的某免费地铁报
纸合作了一个月扫码购物，结果加
起来只有不到两千个人扫码，购买
行为也就几十个。

2011年4月，闪购曾找到麦

包包洽谈合作，但麦包包该项目
执行员工青松说：“效果不是很
明显，现阶段没有合作往来。”麦
包包董事长叶海峰甚至对二维
码购物成为话题感到惊讶，“二
维码购物不是大家都在用吗？在
地铁做广告，把二维码放上去扫
一下，就能直接购买这个产品，
这是挺简单的东西啊。”

下载量之疑

反映用户数的直观数据是
手机客户端下载量。直接管理运
营部的江林修表示，闪购一直有
团队专做APP的推广，“我们的
下载渠道有350多家。”此外，闪
购称自己也会做手机预装。其公
布的数据是：手机客户端下载量
2011年9月突破100万，12月突破
4 0 0 0万，截至目前已突破7 5 0 0
万。截至发稿，记者统计10余家
主流应用商店发现，闪购在这些
应用商店客户端的下载量累计
不超过400万。

要实现7500万的下载量，代价
不菲。新大陆翼码联合创始人、销
售总监赵江曾测算过发展一个注
册用户的成本，至少要7-8元人民
币，而要让用户保持活跃状态，还
要增加同样的成本。“如果你在国
内发展1000万用户，并且处于活跃
状态的话，那你就要花一亿多元才
能做这件事儿。”

在入驻企业方面，闪购对加
盟企业实行品牌注册制度，一个

品牌只能由该品牌的所属企业
或由该品牌的总代理加盟，江林
修说目前扫码和商城的合作伙
伴总共有几千家。

不过，一些厂商自己都不清
楚是怎样“入驻”闪购平台的。在
闪购商城中有数款联想的产品。
联想集团中国区销售新通路总
经理杨侠则表示，“我们肯定没
有跟它(闪购)签约合作，可能是
当地经销商向它供货，但这肯定
是不符合联想要求的，我们保留
(惩罚的)权利。”

而且，《创业家》记者在闪购的
移动商城发现如下入驻企业，大家
电板块的第一屏都是威力洗衣机；
相机板块里的品牌包括“远拍王”
和“菲星”；电脑整机板块的第一个
产品是“好记星学习平板电脑”。

江林修不愿披露闪购的营收
数字，但强调其去年是赢利的，而
且2011年年底以来，每个月都有两
位数的增长。不过，记者获取的工
商资料披露，闪购2011年的主营
业务收入为169 . 27万元，主营业
务利润为-14 . 98万元，净利润为
-154 . 45万元。

目前，闪购的收入分为三
块，包括技术服务费、、交易佣金
和品牌授权费。依靠品牌授权费
不是长远之计。闪购的高管们寄
希望于交易产生的佣金。且不论
闪购过去的营业额，从现在算
起，它的营收必须以怎样的速度
增长，才能与其100亿元的估值
相匹配？

(据《创业家》)

一家新创的移动电商公司，号称首轮融资10亿

元人民币。这件事发生在当下这个融资低谷期，还

是投资方与“百余家国内外机构”竞争后才得手。

该投资方是广东文化产业投资管理有限公司
(下称“广东文投”)，在6月21日公布签署投资协议

时，其董事长黄晓东(南方报业集团总经理)表示，

“国内外有百余家投资机构主动向其抛出橄榄枝

不足为奇，它挑战原有电子商务格局，撬动新的移

动电商时代。”黄晓东说的“它”即是“闪购”(广州闪

购软件服务有限公司)，这种登场引发了电商界的

质疑：闪购论电商基因不如淘宝，论用户基数不如

腾讯，二维码技术也没优势，它凭什么可以估值百

亿？

闪购的用户在哪里？ 利用二维码购物还有很多问题没有解决，其中最主要的就是消费者认知问题。目
前中国网购用户2 . 1亿，虽然移动电商市场成交额已有几百亿，但其中淘宝占75%，其他由京东、腾讯等知名大电
商分抢，闪购有多大市场份额？

闪购模式“想当然”？ 消费是建立在沟通之上的，沟通一方面是商品信息的传递，一方面是需回答消费
者的咨询，一个二维码上信息量有限，如何让消费者了解商品并下单购买？

闪购赚谁的钱？ 闪购总裁江林修说“闪购商城更多是厂商自己运营。”为什么厂商不直接选择在淘宝上
运营，而把运营环节交给了经销商？能自己运营淘宝的厂商早就在淘宝平台上运营了，不能的为什么要在闪购
平台上运营？闪购能提供给厂商什么？ (王利阳)

三问

“闪购”
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