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宋笛

撕得这么欢，Uber跟伙伴们还怎么玩啊

这几天，营销圈和互联网界的热

闹话题，莫过于神州租车生生的将 U-

ber 当成了假想敌，用撕 X 的形式，替

消费者做了一个“我该使用谁家专车

的决定”。

在武侠的世界里，剧情往往是这

样的： 两位巅峰高手在山顶对决，刀

光剑影、势均力敌后，回剑入鞘，握手

言和，然后共同成为武林的传奇。

而在打车软件的市场，剧情似乎

更加跌宕起伏：一番激战后，滴滴、快

滴结成秦晋之好，本可以坐享市场的

绝大份额， 而一直低调的打车软件

“宗师”Uber 却突然发力，迅速在国内

市场站稳了脚跟， 但就在 Uber 提刀

四顾时，神舟专车在 6月 25日用一套

Beat�U“迷踪拳”，让 Uber 有种腹背受

敌的感觉。 尽管，神州租车 12小时后

立马“道歉”，Uber 似乎未战而退人之

兵，但“专车”乱象由此可见一斑。

这种情况也让人们的原先预计

出现了变动———在其他的行业中，排

名一二名的企业“相爱相杀”的故事

后，受伤的往往是行业的老三，而 U-

ber 明显并不甘愿做那一位无辜的

“受害者”。

对滴滴和快滴而言，这显然并不

是好事， 在持续两年的补贴大战中，

程维为滴滴砸出了 15 亿元的补贴资

金，而正在原有的补贴模式渐渐无力

为继的时候，Uber 又敲响了补贴的战

鼓， 宣布今年将在内地市场投入 10

亿美金。

从目前的情况而言，滴滴正在做

好充分的准备以迎接新一轮到来的

补贴战，据相关报道，滴滴正在敲定

新一轮的融资， 而融资的金额是 15

亿美元。

与两年前不同的是，这次的补贴

主战场将不会是在打车市场，而是专

车和拼车市场。 Uber目前在国内的日

单量据外媒报道已经超过了 100 万

单，而其在国内的主要业务正是专车

业务和拼车业务。

如果细细品味，就会发现滴滴与

Uber 之争并不仅仅是两个公司之间

的竞争，而是两种“共享经济”模式之

间的争斗。

滴滴程维曾在多个场合说到过，

滴滴要做的是“出行市场”，在这个市

场中，不仅包括出租车、专车甚至包

括公交车、飞机、轮船，一切与出行相

关的市场都在滴滴的未来计划中。

而 Uber要做的是“共享经济”，所

有传统的服务行业都在 Uber 的改造

计划之中，其核心理念是“充分调动

所有服务资源，实现大范围的去中介

化的服务资源共享”。

两者最大的不同是在共享中所

扮演的角色，滴滴模式所扮演的依然

是“弱中介”的角色，而 Uber企图扮演

的是“强中介”甚至于“管理者”的角

色。

在这个过程中，滴滴只是沟通连

接了服务方与消费方的平台，而 Uber

则是一个横架在两者之间的强势角

色———一方面它主导了所有订单的

方向，另一方面其独特的“算法体系”

又给消费者提供了另一套不同于“传

统市场价值”的“物价系统”。

从目前的情况而言，在专车出行

市场的竞争短时间内恐怕是难以趋

于缓和的， 最终鹿死谁手也难以猜

测，毕竟，入局的几家企业各自的优

势都尚且还在：滴滴、快滴依然占据

这个市场的最大份额，Uber 强大资本

的支持和成熟的拓展模式，也将支撑

着目前高速的增长，易到在上游租车

市场的努力和在高端市场的沉淀，也

使其有最为健全的行业链条。

在内部斗争以外的外部政策压

力，才是让这个行业焦虑不安的真正

原因。 虽然有交通部此前的支持，但

同时政策红线也牢牢的定在了那

里———私家车不允许接入专车平台。

而此起彼伏的出租车罢工、钓鱼

事件等，逼迫政府难以维持原有的对

专车行为沉默的态度，不沉默就必然

会有动作，上海、北京、深圳都开始了

对于专车的整治行动， 济南市的 37

家出租车公司联合卸载了打车软件

（尽管依然有许多司机在偷偷使用），

更要进一步诉诸法律手段。

整个出租车行业间展开的激烈

竞争，已经让专车原有的“灰色生存

空间”都难以持续，随着“相爱相煎”

事件的日益激烈， 专车公司能否消

停下来，大家难道不应该考虑，没有

政策，没有牌照，“专车”的路能走多

远？

“互联网 +”的概念提出以后，许多中国企业立刻

炒作,要借助工业 4.0实现弯道超车。但有报告称，

中国工业的某些指标，比德英等国大约落后 100年。

丁是钉

中国制造的笔能不能和国外的

一样书写流畅？ 这是国务院总理李克

强的发问。

中国号称是世界工厂。 在世界

500 多种主要工业品中， 中国有近一

半产品的产量居世界第一。 中国企业

可以制造出上九天揽月的“神舟”，也

可以制造出探万丈海底的“蛟龙”，但

是却生产不出一支好用的笔芯，就连

陶瓷、 中药这些被视为国粹的产品，

中国制造和发达国家的产品也有很

大的差距。 同是中国制造，为什么火

箭能上天，而马桶却不能下水，问题

出在哪里，总理之问如何回答？

消费者“胃口”升级倒逼中国企

业转型。 超过 13 亿人的庞大市场曾

经是中国经济迅速发展的最大动力。

中国老百姓“填饱肚子”式的基本需

求， 让中国企业过了 30 多年能够轻

松赚钱的好日子。 然而，从 30多年前

的“缺衣少食”到如今的“酒足饭饱”，

中国老百姓的“胃口”已经“变刁”了。

他们不再为那些粗制滥造的产品买

单，相反却是满世界里去寻找让他们

心动的产品。

就在许多国内企业为产品卖不

出去而叫苦连天时，有大量中国游客

到法国、日本和韩国去疯狂扫货。 仅

2015年春节期间， 就有 45 万中国游

客到日本购物， 消费总额达 60 亿人

民币。 中国游客喜欢购买的不仅有香

水、服饰等奢侈品，也有像剃须刀、菜

刀这类小玩意儿。 如何生产出老百姓

喜欢的产品，是中国企业必须要做的

功课。

众多小微商机累加起来就是巨

大的市场。 任何一个不起眼的商品，

放在一个有 13 亿人口的国度里，都

意味着巨大的销量和利润。 就以总理

关心的“圆珠笔”为例，2011 年全国

两会上的一份政协提案显示，中国每

年生产的圆珠笔达 380亿支。 即便按

中国市场每支圆珠笔 1 元人民币的

价格计算，数百亿支圆珠笔就可以创

出数百亿的销售收入。

目前，中国化妆品市场差不多都

已被外资品牌所占领，婴幼儿奶粉在

国外品牌的进攻下极尽之疲态，而像

高端电子产品， 更是难见国货身影。

随着跨境电商等“海淘”市场的进一

步放开，中国企业在更多领域里处艰

难境地。 如果不重视这些小产品，中

国企业就会把更大的市场空间拱手

让人。

好产品最终卖的都是科技附加

值。 一支好用的圆珠笔其实是一件

“高科技”产品。 生产一支圆珠笔要涉

及墨水制造生产、笔尖芯材料生产等

多项关键技术。 由于相关技术、工艺

和设备落后，中国生产的圆珠笔笔尖

珠芯近 90%来自进口， 墨水 80%进口

或用进口设备制造。 常用的圆珠笔，

美国卖 1.99美元，中国制笔厂利润才

1美分，仅占产品售价的 1/200。 大量

利润落入国外公司手中。

只有巨额的投入才能换来巨大

的收益。 已经有 5000 年历史的中国

中药本应当是中国企业的优势项目。

但目前在国际市场上，日本中药占据

了 80%的份额，韩国占据了 10%，中国

只有不 5%的市场份额。并且“洋中药”

已经占据了中国国内 1/3 以上的市

场。 造成这种差距的原因是投入严重

不足。 据统计，美国开发一种新药需

要持续 10 年， 高达 10 亿美元的投

入。 相比之下，中国企业却是抱着急

功近利的“炒股”心态，希望能够在短

时间内赚大钱。

“互联网 +” 的概念提出以后，许

多中国企业立刻炒作要借助工业 4.0

实现弯道超车。 但有报告称，中国工

业的部分指标比英法等国落后 100

年。 中国科学院中国现代化研究中心

发布的《中国现代化报告 2015》表明：

如果按工业劳动生产率、 工业增加值

比例和工业劳动力比例三个指标的年

代差的算术平均计算，2010 年中国工

业经济水平， 比德英等国大约落后

100年。 事实上，大部分中国企业还没

有达到工业 2.0、 工业 3.0 的水平，实

现工业 4.0 严重缺乏物理基础的支

撑。 不要幻想借助什么“葵花宝典”一

步登天， 而是踏踏实实地补上欠下的

功课，认认真真地修炼内功，才会在更

高级别的较量中站稳脚跟。

当下，许多中国企业正在经历着

“产品过剩”的痛苦。 其实，并不是中

国市场消失或完全饱和了，而是中国

企业在舒服中把市场混丢了。 由于在

很长一段时间里，中国市场的钱太好

赚了，导致相当数量的企业失去了创

新的激情和动力。 什么时候中国企业

能够回答总理之问，什么时候市场就

会重新回到中国企业的手中。

总理之问警告中国企业

慎言“弯道超车”

专车出行市场的竞争短时间内恐怕是难以趋于缓和。

内部斗争以外的外部政策压力，才是让这个行业焦虑不安的真正原因。

包括上海、北京、深圳等在内的地方政府，针对专车开展的整治行动，让这个市场随时有“灭灯”的

可能。

【《商鉴·争议公司系列》之五】
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北京海淀工商专栏

地产融资风声再起

（上接第六版）

值得一提的是， 作为红筹上市

公司的恒大地产本身无法在境内发

债融资， 此次发债的发行主体是其

境内子公司， 发行条款上增加了其

境外母公司进行差额担保的条款，

此次应为首次在债券发行中引入境

外主体担保， 还是有较大的创新意

义。

我们同样应该关注事件的另一

方，也就是投资者方面的反应。 地产

公司突然大规模进入市场融资，投

资者应该用怎样的心态去看待呢？

一方面很显然，地产公司毁誉参半，

高利润伴随着高风险；一方面，其相

对的高票息还是有着不可忽视的投

资价值。 那么合理评估房地产行业

风险， 并甄选优质企业的能力便成

为关键中的关键， 大胆心细的投资

者将成为地产债券淘金潮中的幸运

儿。 从目前看来，“招保万金”加上大

型国有房地产企业无疑已是市场宠

儿，对于他们来说，只是发行时机和

发行成本的问题。 对于其他的房地

产商， 区域性的小规模的券商很难

被投资者接受，而那些中等规模、跨

区域发展又不够全国性的房地产商

将是一个需要被探索和挖掘的地

带。 对于这一类地产公司，很难一概

而论给出一个标准或结论。 但目前

可以肯定的是， 战线集中在二三线

城市的、 高负债而且靠融资而不是

靠现金流支撑发展的房地产商，即

使规模够大品牌也已建立， 主流的

债券投资者也很难接受其信用，那

么其发债所面向的群体就只能是市

场上小型的、 口味偏重追求收益的

机构投资者了。

恒大债券定价的次日， 深交所

首只公司债新政后的小公募公司债

券即公开公告发行，获批规模 59 亿

元，首批发行 18 亿元，发行人为 A

股上市公司荣盛地产， 地产公司债

券融资大潮已滚滚而来。


