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联邦快递

挣什么钱

□李虎

七年之痒

牛市还在路上

□姜宁

创新都在说

到底谁在做

□韩适南
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9月24日，李克强主持召开的
国务院常务会议上，传出一条震
动国内快递业的消息：国内快递
市场将全面开放，推动内外资公
平有序竞争。

总理召开会议的当晚，韵达
总部连夜组织人员学习会议精
神，强调加强企业管理、加快发
展速度。不少员工发微信说，外
资进入让我们有了危机感。

今年3月，李克强曾向联邦
快递董事会主席施韦德介绍了
雄心勃勃的中国竞争者。李克强
曾问顺丰速运的负责人，你们的
目标是做中国的联邦快递吗？顺
丰说，不，我们要超过联邦快递，
做世界级的快递公司。

不想当巨头的快递员不是
好加盟商。不管是顺丰还是四通
一达都不讳言，要把四大国际快
递巨头作为追赶目标，正面碰撞
与竞争在所难免。

几年前，一位快递业者曾去
联邦快递参观。当他看到机器人
搬运货物，重要货件植入传感
器，这样客户就能随时了解货件
的即时温度等动态信息，一行人
脸上挂满了惊叹的表情。

与国内不同，国外快递是建
立在成熟的物流体系之下，一流
的物流信息技术是四大巨头安
身立命之本，也是其优势所在。
联邦快递在美国孟斐斯的分拣
中心传送带总长300英里，通过红
外线波束读取包裹上的代码条，
然后将它们导向正确的飞机，几
乎全自动。

联邦快递的货物追踪系统
从30年前就开始了，开始仅仅是
递送员之间的无线电台网络，现
在甚至能够监控快件温度或是
光照程度。从1980年代开始，几乎
当时最先进的通讯工具都被联
邦快递使用。在这背后，是联邦
快递每年在物流信息技术方面
上亿美元的投资。

反观国内，快递业竞争的焦
点始终停留在在价格上，快递行
业依然停留在劳动密集型产业
上。国内快递企业除顺丰外，多
数依然躺在电商网购的红利上
算小账挣小钱。

“过去一个快件最多能挣十
块钱，现在也就能挣一块多钱。
现在为了拉客户，就是挣几毛钱
也干，挣的真心就是辛苦钱。”快
递网点老板感叹钱难挣、活难
干，每次采访都能听到。

我国已是快递业第二大国，
但国内快递企业的收入只相当
于外资快递企业的1/8甚至1/10。
快递企业跑马圈地的同时，服务
能力及盈利能力的短板成为高
增长背后的隐忧。

国内快递企业普遍采用加
盟形式，这不适合快递企业高速
发展，水草肥美才能养出好羊，
相信中国的水草是很肥美的，比
如电商的高度发展、流通市场的
转型等。

中国肥美的的水草上会产
生中国版的联邦快递吗？让我们
拭目以待。

创新这个词可以说深入国人
骨髓，人人能说，人人会说，人人
敢说。但在现实生活中，能创新会
创新的，却没有能说会说的那么
多。

别的复杂的不说，就举个生
活中最为常见的例子吧。许多小
孩子、婴幼儿对动画片、儿歌的兴
趣，不亚于我们这些“低头族”对
手机的依赖。笔者的小孩快1岁
了，能闹能淘，在这个时候，打开
IPAD或手机，放儿歌放动画片，
他就会立刻安静下来、全神贯注，
我也可以抽身做其他事了。

现在手机上有许多和儿歌童
谣有关的APP，为了让孩子的儿
歌世界丰富一点，笔者在手机上
下了六七个相关的APP，然而这
些儿歌的内容却大同小异，有将
近三分之二的儿歌是我小时候听
过的儿歌，那种时代感几乎要冲
出手机屏幕。

什么“我在马路边，捡到一分
钱，交到警察叔叔手里边”、什么

“我爱北京天安门，天安门上太阳
升”、什么“啦啦啦，我是卖报的小
行家，大风大雨都不怕”、什么“让
我们荡起双桨”……

这些歌，别说我听过，我之前
的许多人也都是听着这些儿歌长
大的，剩下的有的是新歌，可魅力
似乎没有那么大。与以往这些歌
相比，语言上有时代感，但内容和
立意上，时代感却并不是那么强。

这只能说，相关行业人士在
这方面的创新能力有点差，新瓶
装旧酒。看起来都是新的，用了手
机，用了客户端，用了更高品质的
色彩与图像，有了丰富多彩的卡
通形象。但最为核心的内容方面，
一下子就把这些所谓的“新”给抹
杀掉了。

为什么那么多老的歌流传下
来了，就是因为内容的经典。这也
说明在那个年代，一个创新项目
的生命力。而现在一些儿歌，连自
己这个时代的人都影响不了，何
谈生命力。在这些儿歌里，例如

“爱我你就抱抱我，爱我你就亲亲
我”这种，算是流传度很广的，但
就内容本身来讲，能走远的可能
性并不是很高。

看看苹果手机就知道了，为
什么现在人们对它的热度没有原
来那么强烈，就是因为缺乏创新。
在刚开始，苹果手机的许多技术，
甚至包括设计、细节，都让人产生
强烈的拥有欲望，就是因为它与
众不同，与众不同就因为一个

“新”字，就因为这里有许多创新
的项目。

现在苹果手机虽然升级了，
屏幕也大了，但创新的东西少了，
人们对它的热度自然而然就淡
了。

2007年10月16日，上证指数达
到6124点，那时的股民很幸福，随
便扔一点钱进去，傻子也能赚得
钵满盆盈。然而没多久，股指一
路狂跌到2000点以下。一转眼七
年过去了，现在的中国股市，仍
然在不死不活中忽悠着一拨又
一拨的股民上。

七年过去了，用老孙的话
说，他真的都忘记自己还有股票
这回事了。正是在那个全民疯狂
抢股票的年代，老孙看到最高点
300多块一股的中国船舶跌到70

块钱一股，果断拿出十多万元积
蓄统统购进这只股票。谁知一晃
七年时间，中国船舶这只股票从
来没有复苏的迹象，一路跌到了
几块钱一股。

可老孙不服输，看准了具有
大牛股潜质的中石油，心存翻本
的想法又买进了几万块钱的中
石油。于是七年又过去了，老孙
碰到人就像祥林嫂一般目光呆
滞地念叨着“问君能有几多愁，
恰似满仓中石油”。

中国股民一声叹息。“轻轻
的我走了，正如我轻轻地来，我
不小心买错一只股票，本金一点
也回不来。”这是一位股民在去
年兴民钢圈乌龙事件之后，在股
吧中作的一首小诗。

于是，那些经历了七年前股
灾的老股民都会发现，在国外，
一些国家股市暴跌后，给后人留
下一堆治理经验；而我国，股市
大盘暴跌后，留下无数的经典段
子。

2014年伊始，IPO重启的消息
像春雷一般发聩在股民耳边，于
是，“打新”二字成了仅有的能带
动股民神经的“精神鸦片”，资质
不算太优的龙大肉食被连炒几
个涨停，而后又被拍死在跌停板
上。挂牌前爆出种种问题的全通
教育更是涨得一塌糊涂。其实这
正是股市缺乏亮点，随便拿一个
新股过来就炒炒概念，提提股民
神经的方式。

笔者这几年前买过两只股
票，第一次是2011年7月初，瑞银
评级比亚迪的丑闻，让比亚迪连
跌到14块钱每股，第二次是2013

年7月，央行发布放开贷款利率
下限后，各只银行股大跌，趁机
买进了浦发银行和兴业银行。

其实，如果按照国外的股价
计算方式来看，笔者这两次出手
堪称败笔，但这毕竟是中国股
市，比亚迪现在虽有回调，但股
价仍然维持在40元每股左右，而
浦发银行和兴业银行，没过多久
股价就上涨了50%。

曾经有不少股民告诉笔者，
自己买股票就是为了涨停，就是
为了马上赚钱，买股票的动机就
是看到了别人赚了很多钱。其实
这本身就是一种不健康的炒股
思维，“上午买进，中午就想涨
停”是一种赤裸裸的投机而不是
投资。

正如齐鲁证券一位分析师
说，要想炒股，先把那五本证券
基础知识看懂了再来“交学费”，
很多股民连K线都不懂，整个就
是股市的“送财童子”。

到底什么才是七年之后股
市仍然疲软不堪的原因？但不论
如何，6124点的七年之痒后，中国
的股海牛市仍然还在路上。

让广交会降温的

可不是登革热

□张頔

最近笔者去广州参加一个媒
体活动，正赶上广交会开幕。一下
飞机就发现出租车等候区里一辆
车都没有，难道广交会这么火爆，
把出租车都吸引去服务展会了？

和本地人一聊才知道并非如
此，机场难寻出租车是因为的士司
机们瞅准了广交会开幕空当，自发
组织起一场“罢运”活动，要求提高
运营价格。但这一招好像并没有奏
效，起码机场的客流可以通过轨道
交通直达市区，而且不少本地司机
也欣慰地说，的士罢运后，高峰期
真没那么堵了。

这样的罢运第二天就烟消云
散了，一位的士司机告诉我，“本来
想借着广交会的人流高峰向政府
显示一下出租车行业的重要性，可
是现在广交会远不如以前热闹
了。”

一年举办两次的中国进出口
商品交易会已经在广州办了116

届，10月15日开幕当天，本地媒体
的相关报道只有两条，一是酒店不
再一房难求而是降价促销，二是广
交会全面防控埃博拉和登革热疫
情。

虽然蚊虫传播的登革热还在
广州不断增加病例，但本地市民日
常生活没受什么影响，来参加展会
的客商也没有减少，大会18日的统
计数字显示，到会采购商有96393

人，虽然比今年春季的第115届有
所下跌，但和去年同期举行的第
114届一期相比，人数明显增长。

广交会的人气虽然还在，但贸
易型企业订单数量却出现了同比
减少，成交额虽然不能说遇冷，但
绝对是降温了。以家电及消费电子
类产品为例，展会前三天成交26 . 9

亿 美 元 ，家 电 成 交 额 同 比 下 降
27 . 7%，消费类电子产品成交额同
比下降55%。展会成交量的变化自
然跟国际贸易的整体形势有关系，
但电子商务对传统展会的冲击愈
发明显。

在酒店吃早餐时，笔者偶遇一
位来自加拿大的采购商萨姆。作为
机电行业的“国际倒爷”，他虽然每
年都会来广交会，但越发往“只看
不买”的趋势发展。这是因为萨姆
平时主要通过B2B电子商务平台
从中国采购商品，如今来广州参会
更多是为了了解中国市场的总体
情况和最新产品。

萨姆说，在广交会之外，中国
各地举办的行业展会越来越多，很
多订单不用等到广交会再签订，而
且电子商务的发展更是方便了海
外客户的采购，这也让作为经销商
的他压力不小。

“有不少加拿大的客户已经不
需要我们这样的中间商了，他们可
以在亚马逊、eBay这样的跨境电商
平台直接采购中国的货品。”萨姆
摇了摇手机说，有的小额订单通过
手机上网就能在海外下单，这也让
他在看展时要更加专注了——— 得
努力发现那些还没有放上电子商
务平台的新产品。
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