
一、平台模式就是去中心化 

所谓平台，是去中心化的概念。去中心化，可以解决集中模式下计算能力不足

的问题。怎么理解呢？以嘀嘀打车、快的打车和慈善作为案例，简单分析下。

过去传统的叫车方式，是把所有的需求通过出租车公司的 CALL CENTER（呼

叫中心）汇集起来，然后由这个后台统一分配给就近地区的司机。这种集中撮

合匹配的方式，是要靠极大的数据汇集产生小概率的匹配，在实践中有一个很

大的问题——如果没有足够大的供需数据，就无法有效匹配。也就是说，如果

没有多少司机接入这里，那么乘客打再多电话也解决不了叫车的问题，这里说

明供给必须是海量；同样，如果司机都接入进来了，但没有多少乘客打电话进

来，那么也是毫无意义的，这个平台就没有价值，说明需求也必须是海量。在

供需双方都是海量的情况下，成交的可能性才会大。 

但是，如果海量的供需双方都要通过这个中心来实现匹配的话，那么一旦数据

过多，又会出现计算能力不足的情况。大量的数据在匹配中心这里集中，需要

这个中心具备极强的处理能力，但现实是往往没有中心能满足这种匹配需求。

实际上，往往等中心匹配上的时候，乘客已经不需要司机了。并且，集中匹配

还面临着流量波动问题，如打车高峰期，突然爆发极大的流量需求，其他时间

则明显需求较少。流量的不稳定，也使得集中处理的方式需要大量的冗余计算

能力，从而增加成本。 

互联网技术的出现，提供了解决此类问题的另外一种方式。它就是搭建一个交

易平台，让所有的需求和供给都在这个平台上自我搜寻和匹配，把集中式匹配



变成分布式的“点对点”交易状态，从而解决了集中处理能力不足的问题，最

终从总体上优化了资源的匹配效率，让原先一直无法解决的问题通过互联网很

快地解决了，并且由于去掉了中介，从而可能成本更低，淘宝就是压缩了大量

中介的典型平台模式。 

但是，这种看上去很好的平台模式的弊端是什么呢？由于各自寻求匹配的自我

优化行为，所以会受限制于个体的差异性特征，从而会发现很多个体的匹配效

率是很低的。这产生的问题很多，如叫车过程中，会发现司机爽约、客户爽约

等不好的情况。在淘宝里就会发现很多人自我识别能力有限，经常会买到假

货，甚至是买了大量无用的东西，从而实际的购物成本是增加的情况。所以，

我们也发现大量的非平台模式的电商其实也都在兴起，例如京东、唯品会，他

就是集中式的模式，通过统一筛选，统一流程来满足个体的高效率需求，但是

这种前提必然是无法把规模做大到淘宝模式。所以，平台模式，最终其实是通

过牺牲个体的效率来抬高整体的效率的。世界必然是如此的，不可能存在一种

完美的模式，都是特定技术条件下，特定阶段里谁更合适的问题。 

放到金融领域里面来看，我认为，有些事情是不能接受牺牲个体的效率来换取

整体高效率的，而是需要降低整体的效率来换取个体的高效率。哪怕整体效率

再低，也必须坚持，如司法体系、货币体系、金融体系等等。这种情况下，分

布式计算就不如集中式计算。所以，这也是可能为什么全球范围内的 P2P 模

式，并不能如预期一般地取代传统金融的原因。 

二、以“施乐会”为代表的慈善平台模式 



 

 

在一些非金融领域里，平台模式的应用其实是大获成功的，淘宝就不说了。再

看看慈善的平台化模式。2013 年度获得浙江政府慈善大奖的“施乐会”，其

实就是很典型的去中介化的慈善业态，完全改变了传统的慈善的玩法。“施乐

会”成立于 2007 年，从年募集额 16 万元，发展到现在近 7000 万元的募集

额度，累计帮助了 30000 个家庭。它从不被认可到现在逐步被社会接受，是

去中心化在慈善领域的成功应用。 

谈到慈善，不得不思考，慈善是什么东西？我认为，事实上慈善也是一种商

品，本质是通过钱来购买一种内心的道德优越感，背后反映的是人类一定程度

上的伪善和虚荣。事实上，从人性的角度来看，人是极为复杂的，人性骨子里

其实是好逸恶劳、骄奢淫逸的，人们不会放弃优越的生活而去故意寻找艰辛的

磨难。 

也有人反对说，有啊，还有不少呢。但是请记住，事实上能被举例的例子，本

身就是极个别情况。我们过去其实陷入了一种叫个案推导的固有思维中，这种

思维是有问题的，能被我们拿来举例的东西，必然意味着它是个案，非普遍性

案例，很难作为我们进行推导的理论依据的。现实中，我们为什么要呼吁社会

发扬什么精神、要向谁学习，本身就说明这些事情是极为难得的。换句话说，

也是绝大部分人所无法做到的事情。而这些榜样，他们克制住了人性龌龊的一

面，战胜了自我，从而使得他们能超越普通民众，成为大家敬仰的对象。但是

他们肯定不能代表现实中绝大多数人。 



所以，当很多人都在说自己如何做慈善、如何有爱心的时候，肯定没有多少人

真的愿意去福利院端屎端尿，去战场上做个战地救护员之类的。所以慈善往往

会外化为一种资金捐赠行为，通过资金捐赠来购买一种道德优越感，其实是用

来弥补无法进行真正意义上的慈善行为的一种方法。因此，捐款本身，可以被

认为是购买了一种叫慈善的服务。这也就意味着，没有多少人真的会去关注资

金捐赠之后的使用情况。 

所以传统的慈善一般就表现为把资金捐赠给某一机构，由该机构来代为使用资

金，像红十字会、壹基金、嫣然天使基金等，都是这样的机构。这种通过某一

机构来使用资金的方式，必然是集中式的。一方面汇集社会的大量捐款，一方

面找寻众多需要捐助的对象，然后予以集中捐赠，这种模式代表了传统的慈善

方式。它的好处是可以汇集极为庞大的资金，提供专业性的救助，但是也必然

产生集中式计算所面临的几个问题。 

第一个问题是边际能力的递减。由于大量的供给和需求都汇聚到某一机构进行

集中地处理和匹配，最终考验的是这个机构的组织管理能力。随着机构规模的

不断扩大，机构会变得日益臃肿，为了维护日常运转而增加大量的事务性开

支。所以这种集中式的慈善，实践中证明其成本并不低，而且管理的慈善规模

越大，其边际成本是递增的。从国外经验来看，慈善机构的管理费一般高达

20% ～ 30%，也就是说你每捐款 100 元，其中 20 ～ 30元都是用于维护机

构运转。从这点来看，我国慈善机构的管理费是相对较低的。 



但是我国的慈善机构跟国外相比，却面临着集中式计算所带来的另一个大问

题：集中式计算往往意味着不透明。由于所有的款项都必须通过中间机构进行

集中捐助，而如何在海量的需要捐赠的群体中选择适当的对象，往往缺乏统一

的标准和计算法则。这就使得慈善机构的捐助行为存在很大的随意性和偶然

性，里面可被掩盖、被操作的空间很大。国外一般的解决方法是进行公开审

计，这一方面极大地增加了成本，另外一方面审计的有效性也是存疑的，很难

做到真正的独立客观。从这个角度来看，集中式计算的弊端是显而易见的。 

因此，传统慈善模式的优点和缺陷都很明显。那么，互联网慈善是什么呢？ 

互联网慈善，就是力图打破中心化的集中计算方式，改为分布式计算，让大量

的需要帮助的人，能够自我发布到某一平台上来，然后让愿意进行慈善捐助的

人也到这里来挑选自己愿意救助的对象。在这个过程中，平台的任务不再是对

需要帮助的人进行收集和筛选。因为一旦要求平台进行筛选的话，又将走入中

心化的误区，第一平台没有能力筛选，第二即使有能力，这种能力也是无法规

模化、不可复制的。所以，平台只能是让这些需要被捐助的人愿意来发布的同

时，尽量制定标准来完善发布规则，避免诈骗等行为的发生，同时还要制定举

报等各种纠错机制，从而形成一套完善的自发慈善捐助机制。 

从前面推演过程中可以发现，平台模式必然会出现个体的失效情况，在几千个

人之中，总是会有人存在这样那样的问题的。但是从整体来看，平台模式打掉

了中心化的机构，让捐款人得以撇开中心机构进行捐款，直达需要受捐助一



方，从而抬升了整体的捐助效率。而且互联网在信息有效获得方面还是具备优

势的，这能很好地降低个体失效的概率。 

另外，由于互联网支付的出现，也产生了一种较好的风险分摊机制。例如施乐

会有个捐款上限机制，目的是分散捐助风险，不希望你在一个人身上捐助太多

的金额。通过它的自动捐助工具，可以把一笔钱，比如 1000 元，捐助给

1000 个人，每个人一块钱。这样，在规避了你的捐助风险的同时，也让受捐

助人承担更多的压力，因为他的捐助金额来自成千上万的人，如果受捐助人不

诚信，会面临更大的道德谴责。 

另外，我们也是发现了互联网的确给予了一种信息对称的潜在可能性，施乐会

的大部分举报人，都是来自于受捐助人的邻居，举报机制的设立，也是为了防

范个体失效很有意义的措施，也是互联网的优势的一种体现。 

三、平台模式需要具备两个基本条件 

在金融领域，平台模式最典型的其实是 P2P 模式。P2P 后面有专门的章节做

介绍，这里只简单提一下。P2P 其实是典型的互联网平台模式在金融领域内的

应用。理论上，它是改变过去储户需要通过中介机构（银行、证券公司等）来

集中、再放贷给借款人的模式，而是让大量的贷款方和借款方进行分布式的自

我计算、自我匹配。但在前面说过，平台模式很难保证个体效率，而涉及金融

领域，个体效率的要求极为苛刻，所以事实上 P2P 的纯平台模式，全球为数很

少，中国所有的 P2P 模式（拍拍贷例外），都不是平台模式的运用，而被称为

平台模式鼻祖的美国的 LENDING CLUB（贷款俱乐部）也其实逐渐脱离平台模



式的这个过程，核心其实是大量的资金供给方，也就是投资人无法进行有效识

别风险，还是只能委托中介进行风险识别和定价的工作，从而很有可能演化为

网络化的证券交易市场。 

这里很多人会问，为什么互联网慈善可以获取一定程度的成功，而互联网金融

却不行？理论上慈善难度要大于金融啊。其实并不是这样的。慈善只是购买一

个道德优越感，购买方对产品的使用和售后的真实情况是不关心的，也是不敏

感的，自然就不存在风险一说。而金融完全不同，投资人投资的前提是资金能

安全地回收，因此他对产品的使用和售后的回收都极为关心，也才会有针对不

同的人形成不同风险定价的说法。事实上，金融的难度是要远大于慈善的。 

在互联网金融模式里面还有一类，就是贷款的一站式搜索平台。我也把它归纳

为平台模式，其中最典型的就是融 360 和好贷网，其他小的就不去说了。这两

个目前声势浩大，而且创始人也都是我很好的朋友，一直很关照我。但是也很

让人为难，因为总有人问我怎么看这两个公司，谁会胜出？就个人对平台模式

的理解，其实我对这种贷款一站式搜索平台是不太看好的。平台模式需要具备

两个基本条件，第一个是海量的市场双边需求，第二个就是需求和供给有实现

一一对应的能力。 

对于贷款的一站式搜索而言，第一个条件就难以满足。这种模式的供给方主要

是金融机构，无论是你主动去抓取还是金融机构自己上线来实现。我国的金融

机构在很长一段时间内，无论从数量上还是从产品提供上，其实都是非海量

的。实际情况往往是金融机构的资金供给是非常稀缺的资源，而且也是非常同



质的。而差异化的供给其实是在线搜索比价的前提，金融产品之间的差异性非

常小，也反映出了供给端的有限。 

当然，从需求角度来看，所有的人都在谈融资难，但事实上，不能忽视的一个

问题是有多少人是需要贷款的？贷款最终是有成本的，而且是必须还的，绝大

多数人没事是不会去贷款的。从人口基数上来看，哪怕在美国这样的金融市场

大国，贷款的人也是少数。绝大多数人有信用卡，但是不代表都有贷款需求，

贷款的人群总体还是占比较小，中国就更不用说了。事实上，排除阶段性、临

时性的周转需求，绝大部分人是不需要贷款的，很多人一辈子都不贷款。虽然

这个趋势在不断攀升，但是并不能构成海量需求。 

这里碰到的另一个关键问题是，在线贷款搜索平台跟其他平台最大的不同在

于，这种信贷的匹配撮合是一个不断消灭客户的模式。为什么这么说呢？因为

首先人一辈子的贷款次数有限，其次是贷款匹配对于平台来说很多时候是一锤

子买卖。贷款是双方越熟悉越有信用积累，也就会越方便，因此借贷双方通过

在线搜索平台成功匹配、完成了贷款后，以后的交易往往就会在双方固定下

来，从而丧失对平台的黏性。对比在淘宝上买衣服，今天这个店铺，明天那个

店铺，今天买 T 恤，明天买裤子，是一个随机的匹配过程，对平台的黏度却很

大。 

对于平台的第二个条件，就是需求和供给有实现一一对应的能力，贷款的一站

式搜索平台也难以满足。因为在达成交易之前，无法确定贷款的需求和供给的

真实有效性，从而导致匹配的成功率极低。我们买衣服、打车的成功率是基本



能判断的，但是贷款无法事先判断，而且从实践来看，绝大多数人的贷款需求

都是不靠谱的，都是有超越自身还款能力的需求，因此筛选合格贷款人的时间

成本也会极大。 

某种程度上说，贷款的供需之间是错位竞争，双方处于交互博弈的过程。对于

金额较小、信用度一般的客户，金融机构处于强势地位，可以理解为店大欺

客；而对于优质客户，各家金融机构都会争相放贷，从而出现抢夺客户的情

况，金融机构就会处于弱势，可以理解为客大欺店。确切地说，只有两边都是

散乱的、海量的、不强势的市场主体，才会有平台存在的意义。金融很难符合

这个特征，导致平台存在的意义不大。 

 


