
狂欢背后，一场“战争”正在持续推进着。

在双 11 当天的 24 个小时中，天猫成交金额达到

912.17 亿元，京东下单量也超过 3200 万单，巨额的交易

正在散碎成为4.67亿个包裹订单，它们乘着公路、乘着

铁路、乘着飞机和快递员的电动三轮车匆忙奔赴向全

国各地和世界220多个国家。

这个行业在一年又一年的双 11 大考后，已经出现

了一些新的迹象：大数据、自动分拨系统、仓配一体各

种现代的手段逐渐出现并得到应用，一个涵盖了超过

13.8 万网点、17.8 万车辆的巨大网络正在发挥着愈加

重要的作用。

一场凌晨的接力赛

11 月 11 日 0 时，双 11 狂欢正式开始，一场接力赛

也正式拉开序幕。8 分钟后，第一单送达并完成了签

收；14 分钟后，大家电第一单送达并完成签收；90 分钟

后，凌晨 1：30 分一位女士带妆完成了天猫跨境第一单

的签收。

在天猫交易额不断刷新的同时，蓄力已久的快递

公司也开始快速地激活系统里每一个零件以应对这

场狂欢所带来的海量业务。

对于吴哲（化名）而言，这可能是他参加的最后一

次双 11。再过两天，他的离职手续就会完成最后的交

接，而在此之前，他依然要撑过双11这个关口。

吴哲所在的快递公司已经是业界信息化、标准

化、现代化方面的标杆公司，然而在双 11 这个关口，大

量人力的贡献并不能缺少。

对于吴哲这样的老员工而言，对双 11 更多是淡然

和疲惫共存的情绪，而对于新入职的员工而言，更多

的是一种期待和恐惧。尽管并不是配送的第一线，但

在运力协调岗位上的吴哲和同事们在 11 月 11 日凌晨

已经开始忙碌起来了。

他们每 15 分钟就要按照实时订单和之前预估的

订单进行对比，并根据订单进行资源调整，这种状态

一直维持到早上6点早餐时间。

双11最后的仪式

在双 11 这一天，吴哲发出去了 12 瓶红牛和 3 包

烟，这些在吴哲看来是必须的，“现场的氛围很重要”。

有意思的是，作为小组作业，团队效率高的可以

获得红牛，而效率低的只能得到矿泉水。而在这一

天，吴哲的一位同事因为配合度低、迟到、消极等原因

被现场停岗。

从 11 月 11 日凌晨到当晚的 10 点—11 点，吴哲所

在的团队始终运转在各个重点网络、协调转运中心、

规模客户，并对当天的资源投入进行初步盘点和分

析，将结果用邮件告知小组成员。

在吴哲和同事们匆忙的背后，海量的包裹也渐次

从仓库中奔向地方的网点。在这之前，地方网点揽件

系统已经感受到了巨大的压力，在济南一处快递网

点，双 11 当天的揽件量已经是平日的 3 倍。而据估

测，在两天后，配送系统将迎来正式的高峰。“在此之

前，网点已经按照估测做了人力、车辆的准备，但从眼

前揽件的情况而言，准备可能还不够。”该网点一位快

递员表示。

在两天或者不到两天的时间，这些网点将会面临

什么样的情况？用圆通方面提供的实时大数据可以

得到一定体现，在 11 月 11 日早 9 时，圆通业务量突破

1000 万件，到当晚 8 点，业务量超过了 3000 万件，1 个

小时后，业务量超过了4100万件。

庞大的包裹量在随后会像海浪一样，一波又一波

地到达地方网点，然后由快递员和电动三轮车完成这

双11狂欢的最后仪式。

快递业的新“神色”

面对一年一度的大考，在重复“调配车辆，扩招人

员”的应对策略外，一些新技术手段的应用也让这个

行业透露出了一些新的“神色”。

双 11 当晚，圆通中关村大兴操作场地内，智能分

拣系统正在将快件分拣至对应的包袋内。据圆通方

面介绍，这套分拣系统每个小时可以完成1.2万快件的

分拣，1 天分拣的快件数量可以达到 20 万件。这意味

着如果按照 1 天 10 万个快件的数量计算，人工分拣需

要100人，而智能分拣系统需要的人数可以减少一半。

申通方面也在今年的双 11 投入使用了自动分拣

系统，该分拣系统每小时 12000—15000 件的分拣能

力，可以确保双 11 期间 24 小时无间隙的操作，单条分

拣线可日操作30多万单。

自动分拣系统背后的是快递信息化标准化建设的

加速，这也是自动分拣系统有效利用的前提条件之

一。在今年双 11，个别快递公司开始利用信息化实时

更新物流大数据，根据大数据进行分析，实现资源的

有效配置。

在自动分拣系统还在无间歇运作的同时，一部分

快件已经完成了签收，还有更多的快件依然在路上，

可能是在呼和浩特快递员的马背上，还有一小部分可

能不幸在江西昌铜高速上的快递货车车辆起火中被

损坏，而更多的还是会在数天后到达最后的目的地。

今年的双11，硝烟四起。先是京东“慢递”的暗讽，后有苏宁

“TO某东”的戏言，电商大战针锋相对。

而实际上，今年伊始，无论是苏宁还是京东，网络超市成为

了几大电商的角逐热点，巨头们早已激战正酣：阿里巴巴全面进

入商超领域，旗下天猫超市为攻占北京市场大手笔补贴10亿元；

在阿里吹响进攻号角之时，1号店网上超市发生人事震荡，沃尔

玛收购余下股权……

于是业内人士纷纷表态：以阿里选择发力商超为始，电商领

域也许又将开始一场贴身肉搏式的竞争。在市场格局已经基本

确定的当下，网上超市发力，受影响最大的应该是传统大型超市。

快递大考：
未完待续的战争

本报记者 宋笛

巨头鏖战：
网络超市成角逐热点

本报记者 石岩
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电商大咖混战传统商业巨头

其实，此前曾有众多电商品牌进军商

超铩羽而归，而如今的天猫超市背靠阿

里，携完整的电商生态杀入，在资金、流

量、供应链、支付、物流等一系列环节均具

备压倒性优势，势必对商超行业产生重大

影响。

而我国商超行业，未来将步入网购、

便利超市双驱动时代，线上线下融合是大

势所趋。近年来传统大型超市纷纷主动

谋求转型，以应对电商挑战，然而由于缺

乏互联网基因、成本控制难度大、机制不

够灵活等各种原因，成效始终有限。

另一方面，我国网购爆发式高速增长

期的结束，电商与线下实体商超的合作融

合将会越来越多也越来越深入，但要真正

实现线下线上的合作共赢还面临着很多

挑战。以生鲜类产品为例，其损耗比例较

高的特性就对采购—储存—配送每一个

环节提出了更高的要求，这是网络超市要

解决的首要难题。因此，用户对网络超市

的售后服务和质量控制也将会提出更高

的要求。

有业内人士表示，电商格局多年来的

混战局面在今年一系列的“大招”后会有

所缓解，资本和流量都更加集聚。强强联

合后，各家突破空间都进一步扩大。

而对于未来线上线下融合的大趋势

来讲，还有三个关口要突破。

首先就是利益如何分割问题。目前

线下商超谨防平台“卸磨杀驴”，线下超

市把顾客引流到平台，一旦形成习惯之

后，有没有其他竞争对手来分割用户？未

来的利益能否合理分配?这是线下超市与

平台合作最大的风险所在。

超市经营习惯的调整还要有磨合的

时间。超市的线上和线下业务有很大不

同，线上只提供平台，线下超市要提供很

多业务的前端部分。所以，商超习惯线下

到线上经营的过程，人力资源和经营习惯

的磨合调整，可能制约合作发展速度。

第三个便是消费者的习惯培养。目

前看，消费者倾向网上超市是因为价格优

势，但后期是否能转向网络购买，习惯培

养能否如平台所愿，还有待观察。

因此，业内权威专家就指出，要把利

益分配、商超经营习惯、用户习惯，这三个

难点都解决好，线上线下双方合作才能长

期推动下去，才能让更多消费者从线下走

到线上去。尽管线上线下融合存在风险

和不确定因素，但无疑能给消费者提供更

完善方便的服务。

虽然电商巨头们动作频频，但与以往

相比就不难看出，线上线下融合趋势明

显。

京东入股永辉、三江等线下实体超市

的同时，沃尔玛也全资收购了 1 号店，阿

里和苏宁宣布联姻，电商和传统实体超市

有互相渗透融合的趋势。

而有专家表示，这也跟目前我国网购

用户规模不断放缓有直接关系，平台依靠

圈用户发展的时代已经结束了，只有不断

丰富经营品类，深度挖掘用户需求，才能

有发展机会。

与此同时，线下实体商超的发展在电

商的冲击下更为艰难。超市行业除了租

金，人工成本等费用刚性上升以外，更重

要的是受到了用户消费行为变迁的影响，

消费过程从线下转到了线上。实体店份

额将进一步被网络直销、网上商城所替

代，实体店将会迎来寒冬。

但阿里巴巴总裁马云在与苏宁合作

时公开表示，包括腾讯、百度以及阿里在

内的网络公司的现状是，表层的轰轰烈烈

与内在的盈利结构相比，三家公司活得并

不轻松。“既然传统模式活得也不好,互联

网企业活得也不好,我认为合在一起就应

该活得很好”。

万达董事长王健林表示，纯粹发展互

联网没出路，必须与实体店结合，并预计

今后 10 年内所有所谓互联网公司、实业

公司都会结合在一起。

事实上，网络超市跟传统电商业务的

区别，就像实体超市相对于商场。网络超

市的商品是用户的刚需，需求巨大，还未

完全开发，网络超市将成为电商领域新的

经济增长点。

实体超市广泛的网店和对蔬菜、水

果、鱼肉等生鲜产品的储藏运输优势，正

好弥补了电商在这个领域的短板，双方融

合可以取长补短。

今年8月，一直受到电商冲击的传统

商业巨头阿里，首次发动了反击。切入点

便是高调宣布全面进军商超领域，在全国

范围内分阶段力推旗下天猫超市，仅在第

一站北京就大手笔补贴 10 亿元，给北京

用户下起“红包雨”。

还有，沃尔玛全资控股 1 号店，并要

加速对电商业务的投资发展。以经营日

用品和生鲜食品著称的1号店，正是一家

典型的网络超市类电商，这意味着电商第

一品牌阿里巴巴将和全球商超第一品牌

沃尔玛在网络超市领域展开正面交锋。

阿里的老对手京东也没闲着，加入网

络超市争夺战。

先是以43亿元入股了福建连锁品牌

永辉超市，接着又与浙江省最大的连锁超

市三江购物签署合作协议，主攻传统电商

最薄弱的日用百货、生鲜食品领域，打造

电商和实体结合的网络超市。

而另一面，房地产巨头也加入了这场

电商和传统商业的抢滩大战。9月6日，

万达与苏宁合作共同深耕“互联网+”业

务。苏宁易购云店等品牌将进入已开业

或即将开业的万达广场经营，双方确定的

首批合作项目为40个。从2016年开始，

双方将根据万达广场开业情况每年确定

成批合作项目。

如今，传统超市行业近年来增速持续

放缓。有数据显示，2014年超市行业净利

润同比下滑5.87%，其重要原因之一就是

受到来自电商的竞争。

而在电商生态不断发展完善的今天，

大型传统超市面临的挑战不断，特别是经

营成本刚性上涨和年轻顾客群体不断流

失形成叠加效应，令传统超市行业整体处

于竞争劣势。

线上线下相互融合趋势渐现

利益合理分配成为合作难点
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