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邮政开始提速，终于要回到主战场了吗？
曾几何时，邮政寄递是最主流的寄递方

式。不过，随着电商的崛起，民营快递业快
速成长，“四通一达”再加上顺丰、京东等快
递公司的快速成长，把邮政寄递挤得几乎都
无处落脚了。最简单的一个例子就是在很
多高校，曾经有很多邮政营业部门，除了普
通信函之外，邮政包裹也是主要的寄送方
式。但是，后来高校逐渐把邮政“排挤”出市
场，越来越多的快递公司在高校内搭设了自
己的门店，智能快递柜，甚至类似于“某鸟”
的揽投模式，莘莘学子也习惯了使用快递寄
递模式。

从邮政在高校市场的极度萎缩，管中窥
豹，可以看出在整个市场，邮政的损失有多
大。毕竟，邮政曾经拥有最广阔的网点优
势，但逐渐被盘剥和蚕食，邮政本身也在不
断地撤销自己的网点，最直接的因素就是因
为营销能力不够，公益作用随着信函寄件的
不断没落，邮政没有好的盈利模式支撑，不
得不不断地削减自己的网点来压缩成本。
而邮政本来最大的优势也没有发挥出来，寄
递服务，这本来是邮政必须抢占的制高点。
只是，此前一直没有重视，无论是服务质量
还是邮递速度都难以令人满意，用户喜欢使
用非常便捷的各种快递公司的服务。

如今我们看到各种社区周围或者内部
都有一些“驿站”来支撑用户的使用，无论是
取件还是寄递都非常方便。甚至可以上门
服务，包括京东、顺丰等快递公司的服务更
是让用户使用起来得心应手。邮政的寄递
服务就差了一个等级，无论是响应速度还是
服务能力，都不如快递公司灵活。不过，邮
政也有自己的优势，那就是在很多偏远地区

都有自己的网点，尤其是广大的农村市场，
邮政本身的优势更明显一些。这是邮政可
以依赖的一个基石。但遗憾的是，邮政并没
有利用好，更主要的是，通邮的优势在逐渐
地淡化。而快递公司依托社区优势、村镇优
势，辐射到更大的范围内，不断地深入到更
基层，构建自己的快递网络。

经过市场的反复洗礼之后，邮政开始逐
渐咂摸出味道了，那就是自己的传统不能
丢，自己的服务要跟上去。这样才能和快递
企业真正地形成竞争优势。在提升服务方
面，首当其冲的就是配送速度，速度跟不上，
用户就不会使用。提升速度自然会吸引到
更多用户的垂青。邮政终于迎来了“明白
人”。

日前，我们看到，中国邮政正式启动全
面提速，主要内容涵盖了寄递全面提速、全
网邮路优化、航空高铁运力支撑和自有干线
车辆的规模不断扩大。此次大提速共覆盖
全国 1000多个城市，将在全国多省市地区
将实现运邮次日达。这次提速对于快递行
业来说，无疑也会带来一些冲击。相对来
说，邮政的运送资费还有一点点的优势。如
果邮政允许在邮递过程中，使用邮票充当邮
资的话，估计都能够挤垮一些快递公司。

这次提速，据悉可以覆盖 2000余县域，
实现 1000+城市间寄递提速。这次提速，邮
政的寄递业务与民营快递之间可以缩小时
限的差距，提升客户体验。国家邮政局数据
显示，2021年一季度，全国快递服务企业业
务量累计完成219.3亿件，同比增长75%；业
务收入累计完成 2237.7 亿元，同比增长
45.9%。预测 2021年快递业业务量将完成

955亿件，营收将达到9800亿元。
众所周知，快递业的持久发展依靠的是

服务水平不断提升，让用户的体验服务能够
满意和顺畅才是关键所在，而服务水平的提
升依靠中国邮政快递员工的共同参与。我
们在寄递的时候，民营网点的服务都不错，
毕竟是为自己“干活”，但是邮政部门的服务
就差强人意了，在体制内的企业，真情服务
意识比较淡漠，服务的质量也有待提升。而
且，随着快递业网点的更加星罗棋布，尤其
是进入到社区之后，选择快递更加简单和便

捷，邮政网点优势逐渐在淡化，甚至还有很
多是采取双休日工作模式，而用户身边的驿
站，几乎都是随时随地的服务了。这种差
距，对于邮政来说，也是要想办法克服的。
此外，邮政的寄递服务什么时候可以全面放
开邮资（邮票）的使用，将是用户最在意的地
方。如果邮政可以下这个狠心的话，不仅能
够盘活寄递市场，同时对于邮票（集邮）市场
都是一次极大的刺激，以及能带来新一轮发
展行情的莫大机会。

烧钱10年，中国互联网稳了吗？
从 2011年到 2021年，是 iPhone的黄金

十年，也是中国互联网创业的十年。在这十
年里，我们见证了手机、网约车、外卖、电子
支付、短视频的野蛮生长，催生出包括小米、
滴滴、抖音、摩拜等响当当的品牌。在每一
轮的创业中，不但业内人士，就连普通消费
者都能感觉到一种“急于挤出瓶”的癫狂，最
直接的体现就是疯狂烧钱。任何领域的创
业，如果没有先烧掉 10个亿，都不好意思说
自己是互联网创业者：先有小米1售价1999
元，雷布斯发誓永远不靠硬件赚钱；接着网
约车烧钱补贴，曾几何时，全中国人民出行
仅需 1元；再有就是电子支付的红包雨，一
晚上动辄上亿元...如此血腥的场面断断续
续地持续了十年之久。消费者最直接的感
受是：生活越来越方便了，但烧钱没给自己
太多好处。至于说，创业者，尤其是失败的
创业者，烧钱如鱼饮水，冷暖自知。

新的十年开始了，全社会都希望中国互
联网能更健康地发展。烧钱虽然一时爽，但
却是中小企业的火葬场，况且，前期烧掉的
钱，势必会转嫁到后期的产品价格中，比如
共享充电宝、电单车烧钱的时候，出行都只
需要 1元钱，或者免费；但现在清清楚楚地
算起来，价格翻了 10倍都不止。如果再烧
10年的钱，对中国社会资源也是非常浪费。

营销广告，互联网烧钱都有什么套路？
十年之前，也就是 2010年之前，中国的

投资机构只有 500家，大家更喜欢把钱存在

银行里，或者做保守的生意。但在 2010年
之后，互联网行业涌现出大量的梦想家，如
雷军、王兴、张一鸣，甚至是贾跃亭等等，他
们有雄心壮志且颇有韬略，开创烧钱的先
河。于是，投资机构快速蔓延，目前已经成
长到 4000多家，大量的热钱开始涌入。都
说时势造英雄，互联网烧钱的事儿，又何尝
不是英雄造时势呢？烧钱，也是把钱变活的
过程。当然，这些梦想家都是聪明人，不会
白白地把钱烧掉，即便他们“看上去”很心
疼。其实，互联网烧钱的本质在很大程度上
是一种新型的广告营销。此前，企业一般会
邀请明星做代言，然后向其支付天文数字的
代言费，但这种模式并不保险，不能直接获
取客户。毕竟，消费者没有参与感，甚至看
到这些广告就很烦；相比之下，烧钱模式就
比较有优势，梦想家们把天文数字的代言费
分割成几亿份，普通人会为了这一小份，而
抢上一整天的红包，同时，会忍受繁琐的流
程完成注册。重要的几回烧钱，都是相同的
配方：最早的烧钱者是雷军，小米 1的售价
仅为 1999元，雷布斯说：永远不赚硬件的
钱。但小米的硬件成本始终是个谜，他们曾
利用“情怀”，要求粉丝先交预付款，然后，拿
预付款支付给富士康，令其购买物料、设备、
招募工人，有点儿空手套白狼的高级感。

相比于雷军，滴滴和快的补贴大战，更
显血雨腥风。马化腾在谈到本次的烧钱大
战时，倒吸了一口凉气，坦言有点儿冲动，但

谁也不能先停手，后来两家一起停手且最终
合并。烧钱的具体过程就是“补贴”消费者
出行，大概就是每单享受 13元到 15元的减
免。在如此诱惑之下，司机和乘客快速注册
滴滴和快的，使得其用户数量瞬间暴涨。粗
算下来，打车软件获取一位客户的成本仅有
1元不到，是个非常优秀的数字。更容易被
忽略的是，消费者和司机即便是赚取补贴，
也不会马上把钱提现，甚至向其中存入更多
的钱。说直白点，动辄 20亿的补贴，虽然从
归属权上属于消费者和乘客，但实际上还存
在微信和支付宝里，是腾讯和阿里巴巴“可
利用”的资金。烧了等于没烧，或者说当资
本规模达到一定程度之后，归属权并不重
要，“使用权”才是王道。

随后的共享经济用同样的套路开始烧
钱，而且又发明出“押金模式”，他们烧的钱
以及日常的运营费用，基本来自于用户的押
金，而当他们倒闭之后，似乎又不用向用户
交代。小黄车就那么莫名其妙地消失了，退
押金的日程已经排到2050年。

停止烧钱，互联网企业如何钱花在刀刃
上？

过去十年，是最好的时代，中国消费者
的生活发生了显著的变化，比如滴滴、外卖、
抖音、共享单车等行业，都实实在在地优化
着百姓生活，同时，创造了大量就业；过去十
年，也是最坏的时代，我们不得不悲伤地承
认：十年烧掉6.6万亿的钱，只不过是于商业

模式上创新。大家赚钱的思路是让钱流动
起来，从中抽成、雁过拔毛，于整个社会财富
来看，并没有什么亮眼的好处。况且，长期
烧钱，已经造成巨大的浪费，包括资本浪费、
精力浪费、文化浪费、政策浪费。总之，烧钱
带来的风气并不好。

新的十年开始之后，大家都盼望着中国
互联网能停止烧钱，稳稳地做一些生意。好
在，国家力量也正在关注，只一部清醒的《垄
断法》就能最大限度地遏制补贴。

大家不做恶意竞争，创业公司也不需要
太多融资，也就烧不了太多钱，最起码，单轮
融资几十亿美金的事情，估计不会再发生
了。此外，相关部门已经有点儿厌倦，甚至
反感巨头们利用资本来“胁迫老百姓”的商
业模式，蚂蚁金服、社区团购被规范，就是最
好的证明。平心而论，中国互联网现在不缺
钱，缺的是耐心、勇气和格局。笔者之所以
这么讲，就是想说：国外的科技巨头都拥有

“宇宙”一般的格局，把视野都瞄准在太空，
比如Google和亚马逊、Space X等等；还有生
来就想改变世界，把“优质通信”视作人类最
基本的权利，持续创新技术来实现企业核心
价值观，比如高通、苹果和甲骨文。

相信中国互联网烧钱十年之后，早已感
觉倦怠，更相信大家在未来花钱会更加理
性，包括芯片、汽车、无人驾驶、新能源开发、
新材料合成等等，都将吸引更多资本。（科技
新发现 康斯坦丁/文）


