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近日，印尼雅万高铁项目又一次

出现波折，再次把中国高铁“出海”冲

上了风口浪尖。在此之前，中国高铁

也曾在墨西哥、泰国等地多次遭遇过

更离奇的反复。与之不同的是，新马

高铁项目目前仍然在默默的推进当

中。

与以往的项目有所不同，新马高

铁项目的竞标被中方参与人员看做是

遵照相应的国际市场规则进行竞争的

“最重要项目”。据了解，这一项目拥

有着超过 700 亿元的项目估算金额，

同时也有着来自于日本、韩国甚至欧

洲公司的全方位竞争。有业内人士指

出，相较而言，鉴于以往的竞争经验，

中方在包括金融在内的整体解决方案

提供方面更有优势，但在后期运营和

沿线商业地产的开发方面，中方仍然

有可待提高的空间。

最重要的项目

新加坡与马来西亚间的隆新高铁

设计长度约为356.1公里，其中马来西

亚段的长度为326.1公里，新加坡段的

长度为30公里，线路计划连线从吉隆

坡“马来新城”到新加坡裕廊东之间包

括芙蓉、马六甲、蔴坡、巴株巴辖和努

沙再也在内的五个城市。

这一项目的重要意义仅仅从投资

估算规模就可窥一二。当年数次反复

的墨西哥高铁项目金额为270亿元人

民币。而据相关人士透露，隆新高铁

的估算投资金额将达到745亿元人民

币，其中马来西亚段为515亿元，新加

坡段估算投资金额为 230 亿元，仅新

加坡一段的投资金额就接近墨西哥项

目的投资金额。

对于这一重大的项目，新加坡政

府与马来西亚政府表现出了相当慎

重的态度。早在2014年，两方政府就

聘请了来自于法国和英国的两家咨

询公司进行了两年半的可行性分

析。更鉴于这一高铁穿越两个国家

这一现实，在技术、资金乃至国家安

全方面进行了相当程度的交流，马来

西亚政府为此还先后成立了马来西

亚陆交委和马来西亚高速铁路公司

来运作该项目。

与项目规模匹配的是竞争的激烈

程度，项目的相关参与人员用了“空

前”两个字来描述中方此次面临的竞

争局势。此次参与项目的不仅包括中

方已经多次交手的日本方，同时韩国、

欧洲方面的公司也将参与此次的项目

竞争。因此，相关参与人员也将此次

项目视作中国铁路在国际市场规则下

竞争的最重要的项目。

项目资金的负担

如此规模的高铁项目对于新马两

国政府，特别是对于项目的经费主要

承担者马来西亚政府而言，并不是一

件轻松的事情。马来西亚总理署部长

阿卜杜勒·瓦希德曾经表示，鉴于油价

暴跌对于马来西亚经济的影响，新马

高铁马来西亚段将会采用公私合营的

模式，即马来西亚政府承担一部分费

用，剩下的部分由私人承担。

相关知情人士也向《中国企业报》

记者表示，马来西亚方面已经成立了

马来西亚高速铁路公司，这个公司的

组建班底大部分来源于此前的马来西

亚陆交委，高速铁路公司CEO也是原

陆交委CEO穆罕默德·诺·伊斯迈尔，

而这一公司成立的目的正是为以业主

或控股的方式运作这一项目。

鉴于这一资金方面的缺口，能否

提供足够的资金支持成为了项目最终

归属的因素之一，这一点在近年来东

南亚地区高铁乃至基建设施的竞标中

屡见不鲜。

在中方成功竞标印尼雅万项目

后，印尼方面曾经表示拒绝日本方提

供的方案原因在于日本的方案投资方

为印尼政府，项目贷款担保方也为印

尼政府，这并不符合印尼政府对于该

项目最初的计划。

在这一资金缺口的现实情况下，

有消息称该项目有可能成为亚投行投

资的第一个项目。记者向相关人士求

证这一消息，并未得到肯定的答复。

中方的压力

对于中国高铁人，新马高铁项目

显然是一场持久的战争。早在 2014

年年末，铁总就在国家发改委的协调

之下牵头共同组建了一支包括中投、

进出口银行、中车、中铁建等在内的联

合体，进行了项目前期大量的准备工

作和沟通工作。

尽管做了大量的准备工作，中方

公司目前面临的情形仍然不容乐观。

这种不乐观首先来自于竞争对手

的压力。作为中方强有力的竞争者，

日本方面在数次与中方竞标后，开始

补充了自身的一些短板。比如在印度

的首个高铁项目（孟买至艾哈迈达巴

德高铁）中，日本鲜有地提供了一个具

有大量贷款支持的方案。据相关媒体

报道，这一项目总金额约合1.8万亿美

元，而日方计划提供超过 1 万亿美元

的贷款金额。

同时，在前期准备阶段，英、法、德

咨询公司甚至直接参与到了该项目前

期的一些可行性论证和前期设计中。

另一方面的压力来自于新马政府

方面对于该项目的特殊要求。据相关

人士表示，在中方的多次接触之下发

现新马方面不仅对于高铁的建设和运

营有着严格的要求，更需要竞标者能

够提供包括沿线地产商业整体投融资

开发、商业模式合作等多个模块在内

的服务，而中方在这些领域的经验并

不充足。

在压力之外，中方也有着自己的

优势。2015 年 12 月正式开通的海南

西环线高铁充分证明了中方在热带地

区高铁建设领域有着充分的能力和经

验。

新马高铁项目的最终去向，仍需

拭目以待。

新马高铁 :
有望成为亚投行首个项目

本报记者 宋笛

零担物流与快递间的界限再一

次被打破。

继德邦物流开展快递业务后，以

加盟制为特点的安能物流也即将要

进入快递行业。据相关人士透露，

安能将在快递业务一期投入 20 亿

元，建设 280 个分拨中心和 8000 个

一级网点。

业内人士分析，零担企业进入快

递行业对于其构建一个整体物流解

决方案是必不可少的部分，而更值

得注意的是，当上下游链条打开后，

企业会形成一个完整的商业场景，

从而加强对资本市场的吸引能力。

安能快递的先兆

安能杀入快递行业并非没有任

何征兆。

一直专注于零担市场的安能，在

2015年6月宣布开展了MINI小包业

务，面向5公斤—70公斤的货物开放

快运服务。尽管从货物重量范围考

虑，这一重量区间仍然属于快运业

务，但是与 5 公斤以下这一快递重量

范畴已经十分接近。

在 2016 年春节期间，在社交平

台和专业的调查问卷网站上出现了

一份“安能快递产品意愿调查”。在

这份调查问卷中，安能对于即将开

展的快递业务的重量范畴、价格区

间以及和快运业务是否隔离等问题

进行了大范围的调研。

在这份问卷调查里，能看到一些

安能从事快递行业方式的踪迹，比

如“快递公斤段在3公斤—30公斤是

否接受”这一问题，表示安能更有可

能关注大件快递服务，而这一包裹

重量区间将会与目前的通达系形成

一定的竞争区隔，既避免一部分目

前快递市场 5 公斤以下货品领域的

激烈厮杀，又与自己推出的 MINI 小

包业务形成一定业务区隔。

“安能将在快递业务一期投入

20 亿 元 ， 建 设 280 个 分 拨 中 心 和

8000 个一级网点。”这一消息来源于

安能的一个大区区总，安能方面并

未最终确认这一消息。记者询问了

安能 CEO 秦兴华，对方也表示暂时

不方便透露具体消息，但有相关人

士仍然向记者确认了这一消息。

跨界的业务考量

从顺丰进入大货市场开始，快递

和快运的界限就在逐渐模糊当中，

德邦等零担企业也逐渐进入快递行

业，进一步模糊了两者之间的界限。

然而，在具体物流操作流程方

面，快递与快运却仍然有着相当程

度的不同。据业内人士介绍，快运

和快递能共享一部分运输资源，但

是并不多。在规模化后两者的转

运、仓储等方面有着不同的要求，总

的来说快递的要求更为精细。

对此，已经杀入快递领域两年的

德邦也表示了类似的意见。据德邦

方面介绍，2015 年德邦快递的营业

收入为 19 亿元，为 2014 年的 4 倍。

德邦本身的快运业务在快递业务初

期起到了导流的作用，在干线领域

也获得了快运业务的帮助；但是随

着快递业务的逐渐规模化，未来在

转运频率等各个方面会有着更为细

致的要求，会逐步将快递业务从快

运业务中脱离。

虽然安能目前快递业务开展的

具体计划仍然不清晰，但是调查问

卷中也有“若公司将安能快递与安

能快运分离，是否能够接受。”这样

的问题。

对于任何企业，在主业之外形成

一套系统都并非易事，而这一困难

依然没能阻拦零担企业进入快递市

场的原因在于：零担企业希望成为

整体物流解决方案的提供商。

德邦方面告诉《中国企业报》记

者，在 2016 年德邦将在上下游继续

延伸，目前已经推出了仓储类服务，

“现在很多电商企业都希望将仓储

外包，外包给我们这些快递快运都

能做的企业，转运等方面会省心得

多。”

资本的催促

业务方面是跨界的重要理由之

一，但却并非唯一的理由，资本的推

动也成了原因之一。

在安能进入快递市场的消息释

放后，一位相关人士向记者表示，安

能进入快递市场有资本推动的原

因。

作为一个采用加盟制整合专线

企业的新型平台，安能与资本的关

系一贯密切，从2013年到2015年，安

能先后获得多家资本提供的 4 轮融

资。

值得注意的是，安能的A轮融资

是由红杉资本投资的，而红杉资本

也是通达系快递企业中通的投资

人，安能进入“大件快递”市场也意

味着红杉资本覆盖了从零担、大件

快递再到 5 公斤以下快递的全业务

范畴。

不仅安能如此，在零担企业跨界

到快递行业的背后，资本总是留有

痕迹。

德邦在推出快递业务，开始向产

业链上下游发展不久后，就提交了

自己的 IPO 招股说明书；而天地华

宇收购如风达事例中，真正推动这

一收购案发生的也是中信产业基

金。

对于正在进入快递市场的零担

企业而言，与通达系、顺丰等企业直

接竞争并非最终的目的。衍生产业

链条，在整体利润薄弱的行业中寻

找更多的利润点，同时吸引更多资

本的进入才是最终的发展方向。

安能杀入快递行业
零担企业加快产业链延伸

本报记者 宋笛

2015年4月，备受关注的《水污染防治行动计划》（以下

简称“水十条”）正式发布，十条35项具体措施，把政府、企业、

公众攥成一个拳头，向水污染宣战，产业内一片欢呼之声。

“水十条”颁布近一年来，污水治理领域迎来新的投资热

潮。业内人士分析，预计到2020年，完成“水十条”相应目标

需投入资金约4万亿—5万亿元，各级地方政府投入约1.5万

亿元。面对如此庞大的万亿盛宴，大小环保企业纷纷摩拳擦

掌，开始抢占高地。

先行布局

伴随着“水十条”的实施，水环境保护产业的未来发展将

迎来新的机遇。中信证券分析，“水十条”出台后，污泥处理、

再生水利用和挥发性有机物处理等细分领域将进入快速成

长期。

“水务设备行业也将面临千载难逢的大好时机。其中，

水泵行业预计未来年均增长率保持在20%左右。”有业内人士

如此预测。

万亿的市场空间也吸引了具有前瞻性的企业开始抢先

布局这一领域。

水务企业桑德集团旗下包括桑德环境、桑德国际两家上

市企业。该集团董事长文一波表示，小城镇将成为污水处理

的重要市场，包括完善和新建管网、新增污水处理设施以及

对不达标的污水处理设施进行升级改造、建设集中污水处理

厂和分散性污水处理设施，使所有的县城和重点镇具备污水

处理，实现污水处理能力达到85%左右，重点镇达到75%左

右。

在永清水务常务副总柯艳春看来，“水十条”的发布改变

了公司的市场布局。“以前，水污染的治理是从无到有的过

程，现在是进入到从有到好的阶段。此次‘水十条’明确要

求，要以江河湖海的最终所达到的环境质量为目标，以环境

效果作为考量的依据。这样一来，原来的治理设施或者设备

只是手段而不是目的了，无论从污染控制的质量还是数量都

提出了更高的要求。”

为此，永清水务在国内率先提出“水务4.0”理念，全力打

造国内污水处理厂智能化运营的第一品牌。“我们在电厂废

水综合治理领域也形成了一批先进的技术，并在市场上取得

了不俗的成绩。2016年就已经拿下了两个千万级的电厂废

水治理项目，公司水处理业务全面开发。同时，我们积极与

地方政府开展合作，全面推进城市黑臭水体的治理，切实改

善城镇的水环境治理。”柯艳春说。

技术突破是关键

国内水污染非一朝一夕，随着各类污染事件的频出，也

似乎走到了不得不监管的地步。

“由于排放标准过低，大量经传统污水处理技术处理后

一级A标准或一级B标准污水均为劣Ⅴ类水，这种水质排放

到几无自净能力的环境中，导致水体不但没有得到修复，反

而遭到了污染，于是就出现了‘越治越脏’。”碧水源经理戴日

成认为。

传统的污水处理厂普遍存在能耗高、运行稳定性差的问

题，难以满足“水十条”所确定的高要求。

“这就好比我们盖房子，以前我们只要盖一座茅草屋，不

漏雨不透风就行，所需要的技术要求比较低。而现在，我们

要求盖高楼大厦，要求住别墅，那么所需要的技术体系就没

有那么简单了。”据柯艳春介绍，永清水务全力打造的智能化

污水处理运营体系——“水务4.0”是综合了智能监测设备、

云计算、“互联网+”等先进的技术和理念的智慧管理系统。

“我们可以通过后台操作系统，实时监测污水处理的效果，精

确控制药剂的投加量、曝气量等基本参数，极大地减少了处

理效果的不稳定性。”

PPP模式受青睐

2015年5月国家发改委公布第一批全国性PPP投资计

划，总投资2万亿元，其中涉及环保项目投资超过2000亿元。

而云南水务在港交所上市标志着PPP模式成功落地。

有业内人士分析，云南水务是我国混合所有制与PPP模式下

第一家上市企业，也是“水十条”发布后的首家环保水处理上

市企业，为我国环保行业树立了标杆和示范。目前，碧水源

中标PPP水处理项目近50个，处理规模超过380万吨/日，总

投资额近300亿元。

PPP模式是一种企业与政府间深层次合作手段，在环境

治理领域具有非凡的意义。柯艳春接受《中国企业报》记者

采访时表示，“首先，政府和企业成立平台公司，由专业的环

保企业来负责整个环境治理项目的进行，极大提高了环境治

理的水平。其次，缓解了政府的资金压力，盘活了政府的存

量资产。第三，政府可以与企业签订环境绩效服务合同，政

府按效付费，购买服务，保证了环境治理的质量和长效性。”

然而有业内专家对该现象表示担忧，虽然各地兴起了一

股“PPP+环保”新模式，大部分项目也都有显著的进展，但这

也有可能带给部分地区的政府一种“没钱就用PPP模式”的

潜意识。

“PPP模式是吸引社会资本的一剂良药，但并非稳赚不

赔的买卖。”在该人士看来，尽管有政府的参与，但项目能否

顺利推进仍存在诸多变数，由于当下市场环境缺乏契约精神

和公开透明的市场化监管，加之政企权职不清等问题，如何

才能让政府和社会资本实现互动双赢，这对政企双方而言，

都会是一个不小的考验。

“水十条”带来万亿盛宴
大小环保企业争先布局

本报记者 蔡钱英
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