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婚 恋 需 求 加 速 扩 张

俗话说：“男大当婚，女大当嫁。”相关数据显
示，中国目前单身人口总数约 2 亿，并且随着女
性受教育水平的提高，择偶标准也日益个性化。
在此背景下，网络婚恋行业得以迅速发展。

记者在世纪佳缘、百合网、有缘网等网络
婚恋交友平台发现，用户可以在网站最显眼的
位置找到注册功能菜单并在线填写身高、体
重、地域、收入、爱好、个性标签等征婚信
息，同时设置自己理想伴侣的条件。同时，不
少网站也专门开设有“红娘热线”，为用户提供
一对一式的咨询服务。

相比于传统婚恋市场上媒人牵线搭桥，婚
恋网站主要有三种信息匹配方式，一是搜索
制，用户通过设置理想对象的条件，然后在网
站数据库中进行主动搜索。二是推荐制，平台
对用户进行心理、个性、价值观等进行测试然
后推送人选。三是搜索制与推荐制结合。

有报告显示，随着网络婚恋服务水平不断
提升，中国国内在线婚恋市场一直保持着稳定
增长。2014年，我国在线婚恋市场规模约为14
亿元，到 2016 年就达到 30.6 亿元，以平均 48%
的增速持续增长。业内人士预计，到2020年我
国网络婚恋市场规模将超过60亿元。

南开大学社会工作与社会政策系教授吴帆

在接受本报记者采访时指出，网络婚恋行业得
以发展的主要原因是目前存在较多处于适婚年
龄的单身青年。

“一方面，受教育时间延长、职场竞争和生
活方式的转变导致进入婚姻的年龄推迟。另一
方面，网络平台符合年轻人生活节奏快、工作
负荷大等特点，有利于年轻人拓展交往范围和
通婚圈，因此受到了单身群体的普遍欢迎。”吴
帆说，政府和社会都应该积极鼓励网络婚恋行
业健康发展。

技 术 升 级 服 务 全 面

事实上，信息技术的进步也能够及时体现
在网络婚恋行业。随着智能手机的普及，网络
婚恋市场主流用户群向移动端转移的态势也引
起了网络婚恋企业的关注。不少网络婚恋企业
持续对移动端平台进行升级优化，将信息送至
用户手边。

与此同时，网络婚恋企业还积极利用虚拟
现实技术 （VR）、增强现实技术 （AR）、基于
位置的服务 （LBS），系统性提升用户的“网络
相亲”体验。例如，珍爱网推出针对苹果智能
手表的应用程序，结合庞大的用户资源和大数
据分析，推出心动功能。同时，商家还打算依
托智能手表内置的心率感应器，通过实时观测
心率等身体机能帮助用户判断对对方的心动程

度，找到适合的婚
恋对象。

据业内人士介
绍，婚恋信息服务
旨在为用户介绍合
适的结婚对象，这
一定位使得老用户
在成功匹配后很容
易流失。对此，不
少中国网络婚恋企
业正逐步拓展服务
的深度和广度，向
婚庆、情感咨询、
母婴、金融等衍生
服务进行拓展，进
一步整合相关产业
资源，深度挖掘用
户价值，提升用户
黏性，以期在婚恋
及家庭服务市场上

加速“吸金”。
“依托交友平台提供增值服务，线上线下相

结合，这不仅是网络婚恋企业持续发展的内在
需求，在相关产品与服务符合消费者需求的情
况下也能为消费者带来更多便捷与利益。不
过，线下增值服务不应该仅仅停留在礼物寄
送、婚纱摄影等普通产品开发层面。”吴帆说，
相关商家应该进一步利用网络平台的优势，开
发个性化和差异化的产品，满足消费者的多样
化需求；同时着眼于更多的文化产品与服务，
如公益活动、集体旅行等来满足年轻人群体日
益增加的精神需求。

持 久 发 展 是 必 答 题

婚恋市场潜力大，健康发展需思量。近年
来，网络婚恋行业在快速发展的同时，也遇到
了不少问题。

比如，一些婚恋网站缺乏核心竞争力，提
供的内容大同小异，不仅用户拓展方面过早地
触及“天花板”，而且广告投入及品牌推广支出
带来了巨大的运营压力，盈利之路举步维艰。
再比如，部分婚恋网站对平台内出现的不健
康、违规内容未能实施严格的过滤和整治，导
致很多并没有真正婚恋诉求的“酒托”“饭托”

“理财销售”人员混入其中，从而使得真正用户
的消费体验急剧下降，网络婚恋平台的公信力
和口碑受损严重，不利于行业持久健康发展。

可以说，网络婚恋行业作为一个新兴的服
务业态，必须在快速增长的市场需求中探索出
固定的盈利模式，尤其要杜绝短视的逐利行
为，答好“可持续发展”这道必答题。

业内人士建议，网络婚恋行业要想在婚恋
信息服务市场加速“吸金”，一是要加强信用体
系建设，主动杜绝用户的违规行为；二是精准
划分用户，主动为客户投递个性化交友信息；
三是注重“线下”这一婚恋交友的落脚点，进
一步提供针对不同人群的“定制服务”。

“从政府规制的角度来看，可以加强对相关
网络婚恋企业的管理，对企业和个人建立诚信
制度或者黑名单制度，一旦有人提供虚假信息
或有欺骗行为，可以列入黑名单并给予相应的
惩戒。同时，有关部门还应采取各种方式鼓励
有诚信的机构。从网络婚恋企业的角度来说，
则可以探索建立俱乐部制度，要求会员提供身
份证明进行身份验证，确保个人违规时能够承
担相应责任。”吴帆表示。

“远近闻名玉带桥，两岸峻峰入云霄，
奔腾河水泻千里，玉带飞锁两山腰。”一首
古诗，引人遐思；一座廊桥，心向往之。

赣南多雨，江河纵横，水网密布。古
人出行，桥，不可或缺。为了来往行人停
歇休憩、遮风避雨，当地兴建了诸多极具
客家风情的廊桥。位于江西省赣州市信丰
县虎山乡中心村，横跨隘高至龙州虎山河
上的玉带桥，尤以结构奇特、气势雄伟、
最具特色而闻名于赣南粤北。

玉带桥横跨虎山河拐弯处，依水势而
筑，状呈弧形，宛如帝王腰间所系玉带，
飞跨崇山峻岭间、凌驾不息川流上，故而
得名。桥头两侧青石条垒起的桥墩紧靠河
岸护住河堤，中间高出水面5.7米的桥墩则
如航行在江中的驳船，载着岁月的沧桑厚
重向我们缓缓驶来。随行的当地人刘家祥
介绍说，玉带桥为三拱三墩的砖石廊桥，
桥身弧长 88.15 米，弦长 74.44 米，弧弦最
大距离为10.84米，是目前江南现存相对完
好的最长弧形廊桥。

踏上气势恢宏的古桥，踩着被岁月打
磨得泛着青光的鹅卵石桥面，顺着桥面边
沿高约1米代替扶栏的矮墙，时而仰望瓦房
桥头堡，时而轻抚斑驳留痕的土石廊屋，
驻足于中段的凉亭兼神庙，凝神注视亭内
东西上方“神泽汪洋”、“龙驾远波”八个
大字，左右两根石柱上“功高德大固桥是
赖圣偕神”、“海阔江深登岸不须舟与楫”
的对联，心内不禁荡起丝丝涟漪。自古至
今，这座凝聚着工匠精湛技艺的风雨廊
桥，扮演着怎样的角色，又隐藏着怎样的
岁月痕迹？

岁月不语，唯桥能言。昔日的虎山河宽
约百米，横亘在信丰连接广东最便捷必经之
古驿道上，南来北往的商贾行人只能依靠竹
筏渡河，春夏雨季山河咆哮、水急浪高，不时
有人葬身其中。隔河两相望，无桥路难行。
清乾隆年间，为造福一方百姓，便利南来北往客商，当地素有“余善
人”美誉的虎山乡三摺水村乡绅余凤歧，慷慨解囊兴建石桥。于是，
一堆堆原本毫无关联的石头，在能工巧匠的堆砌下，挤挤挨挨地永
远连为一体，弥合了赣粤之间的一条交通要冲，架在历史长河之中，
让数不清的行旅商贾在江西信丰通往广东兴宁、和平必经的古驿道
上避风躲雨，歇脚休息、安全渡河。

据说当年因河道宽阔工程浩大，料尽财竭之时，桥仍未竣
工。心急如焚的余凤歧在一位和尚的点拨下，制作了一副镣铐戴
在己身，以“苦行”的方式三步一跪、五步一拜从虎山乡前往信
丰县城，沿途诉说叫卖，承诺如有人拿出银子完成石桥最后工
程，自愿终身为其家奴。走了数十公里后，一位善良的寡妇被他
的执著和赤诚所打动，倾其所有凑足了建桥所缺银两，襄助余凤
歧建好了石桥。而当年买下的那副镣铐，至今仍由寡妇的后代留
存着。后来，民间为纪念余凤歧修桥善举，又名此桥“凤歧桥”。

如今，古时的交通要道早已弃之不用，曾经奔腾的虎山河也
激流不再。玉带桥好似一位饱经沧桑的老人，望着静谧流淌的河
水，无言地迎接着来往的乡民和踏访的游人。古桥今犹在，往昔
车马无。唯有桥头石碑上的那首“日照玉带水连天，龙虎护佑桥
两边。飞虹卧波牵赣粤，商贾如云古道间”的古诗，向世人诉说
着玉带桥曾经的辉煌。

网上中国

网络婚恋行业
能否加速“吸金”？

本报记者 王俊岭

不久前，长期关注互联网消费行为的艾瑞咨询发布了《2016年Q4中国网络婚恋交友行

业监测季报》。这份季报显示，2016年第四季度中国网络婚恋行业市场规模达到8.86亿

元。其中，私人电脑（PC）端用户数呈现小幅下降，移动端的用户数则持续攀升。分析人

士指出，随着中国适婚年龄人口的增多以及婚恋观念的转变，“网络红娘”成为了不少人择

偶的重要信息提供者。在互联网技术日新月异的背景下，网络婚恋行业只有提高服务深度

和广度，严把信息质量关，才能实现持久健康发展。
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从网购开始的“新零售”

近日，一则关于五家便利蜂店铺在中关村开业的消
息，引起了广泛关注。它的创始人是从7-eleven北京大
区经理职位离职，创建邻家便利店的前董事长王紫和去
哪儿网的创始人庄辰超。与其他便利店相比，便利蜂售
卖的商品和货架陈设并没有太大不同。而备受关注的
是它有别于传统便利店的新玩法：便利蜂推出完全自主
开发的多功能客户端，使用“新零售”模式。

关于“新零售”，马云有非常清晰的界定：将电商
和传统零售商融合发展，满足消费者的真正的需求。
东方证券也在报告中表示，“新零售是广义模式下O2O
的全面升级。新零售=线上+线下+物流，其核心是以
消费者为中心的会员、支付、库存、服务等方面数据
的全面打通。”

“线上与线下同步，客户端与实体店并行”是便利
蜂的经营新模式。这个新模式最大的特点是“自助”。

从订货到结算，实现以移动端为核心的无人全自助式
购物。在店里，顾客可以“扫码购物”，免去了排队结
算的等待时间。在家里，顾客可以选择“线上选购
—线下自提／送货上门”的服务方式，既可以网购
便利店内的商品，也可以去现场体验挑选，操作方式
都是使用手机移动互联网。

国内电商竞相布局“新战场”

希望在“新零售”的风口中抢占先机的，不只有
便利蜂。国内的电商巨头也已经开始纷纷布局。有人
笑称：“在中国便利店行业领域，战斗从未停止，但是
玩法已经不同。”

2016年11月阿里巴巴入股三江购物，淘宝便利店继
杭州、上海后借助三江进驻宁波。今年 2 月 20 日，阿里
巴巴又与拥有 4800家线下门店资源的百联集团签署战
略合作协议，正式表示将把上海作为“新零售”的实验
场。4月11日，京东集团首席执行官刘强东宣布，京东百

万便利店计划出炉，未来5年京东将在全国开设超过100
万家京东便利店。在此次京东百万便利店计划之前，今
年 2 月京东宣布年内将开设 1 万家家电专卖店。另外，
京东2015年以43亿人民币入股永辉超市，2016年还将1
号店、沃尔玛等拉入“新零售”战局。

除了传统的电商巨头，同样靠“在线销售”起家
的小米也认识到了线下渠道的重要性，小米首席执行
官雷军此前提出在今年要开200家实体店，3年内要在
全国建立1000家小米之家。

中国零售业迎来上升期

中国连锁经营协会发布的便利店发展报告显示，
2013年主要代表便利店的销售额增长比率为18.2%，其
增幅在传统零售业中位居榜首。商务部数据显示，
2014年前三季度典型零售企业销售额增长10.5%，其中
便利店增长12.6%。虽然增速有所放缓，但依然比专业
店、百货店、大型超市等传统业态的 6.7%、7.1%和

6.6%高出近两倍。
便利店的发展速度取决于国家的经济发展程度。

据业内统计，人均 GDP 处于 5000 到 10000 美元之间
时，便利店行业会呈现迅速成长的发展趋势。根据国
家统计局数据，2016 年中国人均国内生产总值为 7900
美元，并继续呈增长趋势，这为便利店在中国的发展
奠定了良好的基础。另外，中国大多数城市的便利店
市场并没有饱和。中国连锁经营协会“2016 中国城市
便利店发展指数”显示，中国便利店市场接近饱和的
只有东莞、长沙、深圳和太原市。另外，尼尔森调查
显示，在中国，主要使用手机购物的消费者比例达
81%。71%的消费者表示使用智能手机网购，这也为

“新零售”模式的开展，提供了用户基础。
从中国连锁经营协会 2016 年的统计结果来看，

2015年的中国便利店增长率超过20%的城市占所调查城
市总数的 47.5%。品牌已达到 262个，仍然保持较高的
发展速度。随着“新零售”模式的拓展，中国的零售
行业，将会迎来一个新的上升期。
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本报记者 杨俊峰

便利店，是生活中我们需要密切与之打交道的地方。7-eleven、全家、快客便利、美宜佳等名字我们都
是耳熟能详。随着中国互联网经济的深入发展，便利店的发展和经营模式也在悄悄变化，2016年10月，阿里
巴巴集团董事局主席马云的一句“纯电商时代已经过去”让“新零售”概念彻底火了。

近日，国内的庄辰超和他的“便利蜂”走进了大众生活。与此同时，国内电商巨头也开始布局自己的
“新零售”便利店战略。大数据、新技术与新金融相融合，线下融入互联网元素、线上有门店做支撑。有人
称，在“新零售”概念带动下，新型便利店已成为又一个火爆的互联网产业。


