
你的需求，10万设计师来满足

拯拯救救冲冲印印行行业业
世世纪纪开开元元就就用用一一招招
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互联网金融做慈善

一天凑齐50万善款

也许吕伟根本没有想到，因为一次偶
然机缘加入e互助这个网络互助平台后，竟
成为首个接受互助的对象。在他意外身故
后，超过23万名e互助会员愿意共同为他父
母发起互助，募集高达50万元的互助金。互
联网思维不仅是行业转型的利器，做起公
益来也能保证高效透明。

本报记者 张頔

9元换来一份守护

由泛华集团发起的国内首个互联网互
助平台——— e互助，于2014年10月正式全面上
线。

这个平台是一个带有公益性质的网络
互助保障平台，关注“e互助”微信公众号，自
愿捐助9元就能加入这个家庭守护计划。这
个计划目的在为罹患癌症或意外死亡的互
助会员和家庭提供帮助，共同为其义务均摊
式助捐资金，金额最高为50万元，每人每次
助捐不超过3元，计划成员越多，每次助捐金
额越少。

为防止在发生互助事件后，会员不履行
互助均摊义务，e互助要求会员在加入计划
时预存履约保证金，目前保证金设置为9元。
只要保证金充足，所有会员均能享受计划带
来的权益。

平台上线后，莱芜小伙吕伟在表姐推荐
下加入了e互助，“他觉得拿出不多的钱就能
帮助全国各地的会员，这事挺有意义的。只
是没想到，不幸来得这么突然。”吕伟的家人
说，2014年12月5日，因为一场交通意外，吕伟
去世。26岁的吕伟是家中独子，如今突然离
世，只剩下失去生活重心的双亲。

吕伟离世不久，他的家人通知e互助平
台，提交互助申请。e互助迅速委托泛华保险
公估有限公司进行事件调查，经过第三方公
估机构的深入调查和专家委员会的审定，认
定此次吕伟事件符合互助条件。

平台不经手一分钱

按照传统公益模式，需要救助的家庭受
到各方关注后，可能会有一笔笔善款汇入家
属公布的账户，但款项金额、到账时间都无
法预估，难免使救助效果大打折扣，而e互助
恰好利用了互联网金融的快捷高效。

e互助采取预存款机制，会员充值金额
全程由招商银行大连分行托管，一旦发生互
助事件，将由托管银行直接扣款划拨至互助
申请人账户，个人账户资金在未因互助而划
扣之前均属个人所有。

在确认吕伟事件符合互助条件后，1月
16日，e互助官网正式挂出首宗互助申请公
告，宣布将为吕伟发起互助。截至当日零时，
e互助家庭守护计划共有会员230036人参与
本事件互助，每人均摊金额为2 . 18元，汇集金
额501478 . 48元。其中，吕伟的法定继承人将获
得500000元互助金，尾款1478 .48元将根据《e互
助会员公约》汇入平台充值资金总额。

1月26日，e互助平台托管银行从会员账
户扣取互助金；1月28日，银行将相应款项直
接划拨至吕伟法定继承人账户。整个过程
中，e互助平台并无经手任何资金。

打破时空限制

“e互助平台一开始就本着公开透明的
模式操作，其运作和管理接受全体会员监
督，除日常的适时及定时在平台公示、披露
外，每年将聘请公证处随机抽取10名会员组
成监督小组对平台运营进行审查。”泛华集
团董事长胡义南表示，基于互联网思维的e

互助，既不同于单纯的网络公益组织，兼具
保障功能；又不同于社会保险，它发挥了互
助优势，让人人皆可公益。

此次首宗互助事件的赔付完成，也让会
员更为真切了解e互助平台的理念。“看到我
的账户上扣除2 . 18元后，我更加感受到互助
保障的真实存在，也增加了我对e互助这个
平台的信心和信任感。”有会员说。

记者了解到，除了泛华e互助平台外，腾
讯、百度、阿里等也陆续推出了自己的公益
平台，加入了线上的社会互助阵营，类似的
互助模式省却了高额管理费和销售费用。

有业内专家指出，这种互助平台基于互
联网的特质，打破时间和空间上的限制，为
多地域、广时段的人们共同提供互助服务，
实现全民参与带有公益性质的社会互助。这
种模式独立于社会保险和商业保险之外，完
全可以作为完善社会保障拼图的重要一环，
与基本保障制度和商业保险一起，连成一个
相对立体、全面的社会保障体系。

网上洗照片

一天消耗相纸150公里

“我是光学仪器专业出身又爱好摄
影，所以当时进入照片洗印行业更多还
是因为兴趣。”2001年，世纪开元董事长
郭志强在创立这家公司时，发现这个行
业在客户服务上有很大改善空间。

当时洗印店的主要业务是冲印胶
卷，而“一卷按36张预收费”、“冲印质
量不好怪拍摄技术”、“客户自己送卷
取片”……这些行业规则让郭志强选
定了以人为本的服务业发展方向，于
是他推出“不出家门洗照片”服务，也
就是1卷起免费上门取胶卷送照片。

这样的服务虽然带来了不少业务
量，但数码相机的逐步流行，让胶卷冲
印的生意一年不如一年。

“再好的商业模式也得随着时代
的变化而做出调整。”很早就接触网络
技术的郭志强，在2002年针对用户需
求将冲洗店的服务模式放到了网上。

“一开始是济南本地客户可以把
数码照片通过网络传给我们洗印，取
件时再交钱。”郭志强说，尽管这是网
上冲印的原始形式，但顾客却能因此
少跑一趟腿。此后网上业务发展到了
青岛，因为规模效应降低了成本，即便
加上快递费用，冲印价格也比青岛本
地便宜。

之后几年，随着数码相机的普及，
郭志强对于网上冲印的前景也越发看
好。2008年，世纪开元正式开设网店转
型为电商，成为国内首家网上冲印及个
性定制网站。虽然当时网易等门户网站
也推出了类似业务，但客户习惯仍需要
慢慢培养。“最初每天就十多个网上订
单，一天也就冲印上千张照片。”

考虑到网速的限制可能浪费客户
大量时间，郭志强认为网上冲印必须
优化网站的服务器才能提高消费体
验。为此，世纪开元设置了两间庞大的
机房，维持网络运营的速度。另一方
面，在价格上网上冲印可以比实体店
便宜一半左右，这足以补贴客户支付
的快递费甚至做到网站包邮。网上冲
印可以突破门头房租、扩大规模带来
的刚性成本的限制，还不受传统门店
服务半径有限的制约，完全可能通过
薄利多销，实现量的飙升。

“如果把要冲印的照片都设为6寸
大小，那我们一天消耗的相纸能有150
公里。”就产能而言，位于济南市高新
区的世纪开元生产园区早已在国内位
于领先地位，这一家公司的相纸消耗
量已经超过了广东、上海等传统冲印
大省（市）的用量。据车间负责人介绍，
这里每天都有2万多个订单快递发往
全国各地。

变个活法：

让洗照片成为创意产品

其实这么多发货量并不只是照
片，个性化定制产品成了世纪开元扩
展业务量的利器。郭志强说，早期网上
冲印业务比较单一，并不能很大程度
地吸引用户。如果想吸引用户，扩大消
费，就必须将冲印业务横向纵向发展，
欧美的网上冲印业务起步更早，也体
现出了这种趋势。

据介绍，在欧美国家，每人平均拍
摄的照片数量为仅为200张，低于中国
人的280张，但是他们对于照片的利用
率和保存率却远远高于我们国人。在
国外，80%以上的照片都是做成照片书
或者相关的创意卡片，例如LOMO卡、
彩边拍立得、明信片、照片海报、照片
抱枕、变色杯等，送给朋友或者自己珍
藏。

“参考国外的行业经验，2010年我
们完全放弃了线下的实体店业务，把
精力都放在网络上。2011年开始，我们
开始定制各种各样的个性化产品。”郭
志强说，目前产品系列包括精美的照

片书、装饰房间的照片墙、个性变色
杯、T恤、舒适方形抱枕，范围涵盖家居
装饰、服装定制、箱包配饰、个性马克
杯、文具数码、商务、婚庆等生活领域，
全网所有产品都可以根据照片和图案
来定制自己专属的个性制品。

在产品种类不断增加的同时，运
营人员发现，喜爱个性定制的用户在
制作过程中，希望产品图案中并不是
单纯只有自己上传的照片，最好还能
有其他素材来装饰衬托照片。虽然网
站平台的设计部人员已经花大力气为
每一款商品都精心设计了不同的模
板，但由于用户数量大，每个用户的审
美和爱好都不同，导致有些用户找不
到自己满意的照片书、台历模板。

美国加州设计师

为我所用

郭志强认为，整个定制行业起关
键性作用的就是设计师。对网站而言，
用户的动手能力固然重要，但并不是
每位用户都会设计甚至愿意设计。这
时候设计师在提升用户黏性方面起到
决定性作用。“如果我们可以通过网络
召集设计师，提供海量的产品模板供
用户自由选择，那就等于在用户和网
站之间搭起了一座桥梁，使得整个定
制过程更加顺畅。”

2013年10月，世纪开元进行了一
个重要的变革，正式转变成设计师定
制平台。也就是说，有设计理念的用户
都可以注册成为设计师，将自己设计
的图案模版上传至网站平台。顾客在
定制个性化产品时可以选择自己中意
的模版，而设计师可以在官网定价的
基础上设置溢价，一般情况下，每售出
一件，设计师可以拿到售价的10%左
右。

由网站设计部门为客户提供服务
的模式可以叫做B2C，也就是从商家

（Business）到客户（Customer）；而由注
册设计师(Designer)为客户服务的模
式可以称为D2C。目前世纪开元平台
上已经有10万名注册设计师，提供了
300万种产品模版，其中2万名都因模
版被顾客采用而获得了现金分成。

“早些年我就在世纪开元的网站
上冲印照片、制作礼品，后来有了些设
计灵感就自己做成模版上传，没想到
还真有不少人采用。”在3月7日举行的
世纪开元设计师盛典上，来自辽宁的
白丽梅获得了年度设计师奖项。

其实，很多设计师都像这位小学
老师一样，是从消费者转变而来的。通
过世纪开元的网络平台，全国各地甚
至住在美国加州的设计师都展示出了
自己的模版作品。这些设计师中有专
业的广告从业人员，有在校大学生，有
电脑市场的小老板……虽说他们大多
是兼职，但通过设计获得的收入却并
不少，业绩好的一个月最多能有1万元
进账。通过一年多的发展，很多设计师
已经有了专职世纪开元的想法。

随着数码相机的
兴起，以往开在街头巷
尾的照片洗印店似乎
一夜之间成了夕阳产
业。在济南，一家传统
的洗印店却通过走个
性定制之路，成为站在
互联网风口的“猪”，将
业务拓展到全国各地。

那么，这家企业是
如何做到吸引10万名设
计师入驻，成功转型平
台型企业的呢？世纪开
元走的路子，正印证了
张瑞敏的那句话，“没有
成功的企业，只有时代
的企业。”

本报记者 张頔
实习生 邵群

世纪开元将冲印好的照片发给全国各地。传统冲印店做到如此大规模，一则靠做电商；二则靠走私人
定制之路。
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