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店裡則是靠賣些實用書：字典、烹

飪書和幼兒圖書，以及批發些筆墨紙硯、

學用品和辦公用具來維持店裡的開支和運

轉。可謂是風光不再，門庭冷落！」

蓮子的一番有感而發，讓菲妮也跟著

感慨良深一一花無百日紅，昔日的旺店已

成了夕陽產業，真是令人扼腕歎息！

「有什麼法子讓『炎荒書店』枯木

逢春，煥發生機呢？」沒有，已是無藥可

救了，現正在苟延殘喘，一兩年後便會消

失得無影無蹤。」蓮子用很肯定的語氣為

書店下了倒閉的註腳。這讓準備去幫忙的

菲妮感到有些惋惜。俗話說，「坐船愛船

走。」既然將往那裡去當店員，便得幹出

一些業績來，讓「炎荒書店」能在唐人街

的邊緣生存下來。蓮子說：「那是你的一

廂情願，事實上，主客觀的條件完全不具

備。首先，店區的華人華僑稀少，就算有

人走到那裡了，想要買的書也沒有人推

介；再者，書店沒有與時俱進，一味地進

臺灣的書，對大陸的經典漫畫及兒童繪本

等等毫不問津，以至於新僑幾乎不光顧。

還有，就是夢麗的華語上不了檯面，無

法同顧客深層次的溝通，再加上其對聘請

的經理是尖酸刻薄地對待，致使其父往生

的一年裡，便走馬燈似地換了三個，且均
以各行其是，業績不佳而被辭。你去體驗
下，就會有比我更多的感想，我敢打賭，
你會像前三人那樣以失望之心走出「炎荒
書店」。在老店和新店裡都打過工，幫過
忙的蓮子，最後，嘴尖牙利地對菲妮說：
「等你出來後，也會和我一樣，下了同樣
的，並且會更加激烈的結論。

從「椰島咖啡室」出來之後，菲妮和
蓮子是直奔不遠處的SM商場購物。假日
的商場熙熙攘攘，嘈雜的聲音讓菲妮的購
物慾驟減；轉往超市裡買些生活的必需品
後，便匆匆回到半地下室。這一夜，她們
提早休息，準備明天早點出發。

第十二章結緣書店培幼園
菲妮從「慈僑機構」辭職的第二天，

便接到了秦先生的電話，約她於5月2日上
午到其辦公室。

這天，菲妮和蓮子起了個大早，早餐
後便相偕去搭車，她提早十分鐘來到秦先
生的辦公室。秦先生說：「過幾天，你的
居留證便辦妥了。」菲妮先付了他一半的
費用，餘下的另一半等手續拿到後交清。

從秦先生的辦公室出來後，便直奔
距離伊思古沓街僅幾步之遙的「炎荒書
店」。見到了正在開門的夢麗後，她很高

興地在樓下的小辦公室裡提綱挈領般地給

菲妮佈置了工作：到三樓拆掉書架上佈滿

灰塵的包書塑膠袋，裝入新袋後讓店員搬

到了二樓重新上架；如果有客人來，得為

他們介紹店裡的書……；而她自己將往母

校去排練節目，準備「五四青年節」到

「自由大廈」去表演。

菲妮領命後來到三樓，目之所及全是

書，不僅書架上，還有地上是一箱又一箱

未開啟的書。所有的書籍均蒙上厚厚的灰

塵，看來，這些書已是好久無人問津，但

喜歡書的菲妮，像看到久違的老朋友似地

滿心歡喜，便手腳利索地整理了起來。

突然，她聽到了有人在叫她，仔細

一聽，還叫得很上口的，彷彿是老相識似

的。於是，好奇地循聲而去，但見一個她

不認識的，個子不高，長得胖墩墩且滿臉

橫肉的中年男子。菲妮有聽蓮子說過，書

店裡請個「萬事通」的人來挑大樑，莫非

是他？！菲妮也猛然記起了剛才她同夢麗

交談時，他正站在不遠處整理書。走過

去的菲妮，微笑地問他：「請問尊姓大

名？」「免貴姓劉，在這書店裡已經工作

了三個月了，但瘦了十公斤。」他的話讓

菲妮是撲哧一聲笑了出來，覺得他已經是

夠胖了，要不瘦下來，那不就胖得圓滾滾

嗎？還未等菲妮問他為什麼會消瘦？劉先

生是快嘴快舌地說開來了一一在書店的三

個月，是他平生被僱傭的第一次。

(○九二)

錢昆歐遊打油詩
巴黎女神像

塞納河中一長洲，
自由神像立前頭。
河水緩緩周邊過，
女神迎送大小舟。
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京東大戰美團
第一個輸家出現了 

本周，京東、美團的外賣攻防戰進入高

潮。

週一，京東率先發難，指責競對平台玩

起「二選一」遊戲，強迫騎手不能接京東秒

送訂單。隨後美團否認「二選一」指控，並

內涵某平台配送延誤問題主要是自身原因。

緊接著，劉強東時隔多年再度親自下

場，不過這次送的不是快遞而是外賣。在送

完外賣後，劉強東更是開啟「boss直聘」，

並放話「希望未來京東全職外賣員能達到百

萬級別」。

從外賣單量上看，京東和美團還遠不是

一個級別，但前者憑藉著一輪輪輿論聲勢，

成功地讓自己具備了和後者分庭抗禮的可

能。

中國互聯網很久沒這麼熱鬧過了。輿論

普遍認為，這次京東美團大戰，給外賣市場

注入了久違的活力，對于騎手、商家及消費

者都是好事，因為有競爭才有進步。

那麼，這場外賣大戰會朝著人們期待的

方向發展嗎？

騎手、商家和消費者獲益
目前來看，在這一輪京東美團外賣大戰

中，騎手、商家和消費者，都不同程度地獲

益了。

以騎手為例。過去，騎手是躺在財報裡

的數字，是平台運營的成本，是公司盈利的

變量。

雖然社會層面持續呼籲改善騎手待遇，

但由于外賣行業格局穩定，缺乏外部競爭，

平台向內改變的動力不強。如今隨著京東美

團戰事升級，騎手的重要性才真正得以凸

顯。

工業和信息化部信息通信經濟專家委員

會委員盤和林指出，騎手對于外賣平台來說

是資源，也是底氣。哪家平台能夠保有更多

騎手，那麼就必然在某些地區擁有更高的話

語權；如果沒有騎手，你再努力也是白搭。

「在這場攻防戰中，誰能在用戶覆蓋率和騎

手佔有率上突破市場容量的一半，誰就能掌

握更強的市場話語權和規模優勢。」

今年2月，京東宣佈為全職騎手繳納五

險一金，為兼職騎手提供意外險和健康醫療

險。幾乎同一時間，美團也宣佈預計今年二

季度開始逐步為全職及穩定兼職騎手繳納社

保。之後美團還試點「超時免罰」。雙方的

競爭，讓騎手的工作權益得到了更多保障。

騎手之外，商家也得以喘口氣。

外賣平台的高佣金一直是商家痛點。所

謂佣金，是指外賣平台向商家收取的技術服

務費，用于覆蓋平台提供的各類服務成本，

如訂單處理、信息展示、系統維護等，不含

配送服務費。據中國新聞週刊瞭解，京東入

局前，外賣行業的商家佣金率在6%－8%之

間。要知道，餐飲行業平均淨利潤率僅為

5%－15%。

為吸引商家入駐，京東推出限時免傭政

策，即今年5月1日入駐可免全年佣金。美團

為了穩住商家基本盤，勢必會通過佣金彈性

調整，降低中小商戶費率以應對。正是因為

多了一個選擇，商家在面對平台時才有了議

價可能。

至於消費者，也享受到了真金白銀的實

惠。

為了爭奪用戶，京東的各種滿減政策、

美團的「神券天天領」等補貼活動，使得外

賣均價下降，4元到家的瑞幸咖啡、8元拿下

的品牌午餐不斷出現。此外，京東通過聚焦

「品質堂食餐廳」，試圖引導商家更加注重

品質。

可以說，京東、美團之間的競爭，推動

了整個行業的規範化和人性化發展，多方也

在一定程度上各有獲益。

不過並非沒有輸家。

4月22日，京東、美團股價都出現下跌。

截至當日港股收盤，京東、美團分別大跌

6.32%、4.62%，合計蒸發市值約665億港元。

這是資本市場在用腳投票：投資者擔心

二者重回燒錢大戰，從而影響資本回報率。

投資者為商戰買單
這種擔憂並非沒有根據。

目 前 ， 京 東 、 美 團 祭 出 的 「 三 板

斧」——提高騎手待遇、降低商家佣金、補

貼消費者，相比過去都增加了不少開支。

比如4月11日，京東外賣正式上線百億補

貼。本次百億補貼活動將通過「全民補貼+爆

品直降」雙重機制，一年內投入超百億元。

4月14日，美團外賣也宣佈未來三年將投入

1000億元。據悉，這筆千億補貼，主要用于

紅包補貼。此外，京東為應對配送超時，超

20分鐘免單和加大招聘力度，勢必都會帶來

成本激增。

而單就外賣配送本身這項業務，利潤率

其實並不高。劉強東此前在內部稱，京東外

賣利潤率不允許高于5%，「超過5%，我要處

分人的」。

回顧中國互聯網發展歷程，「燒錢大

戰」多次成為關鍵詞。

2010年，團購之風吹到了中國的創投

圈，一時間湧入超5000家的創業公司做團購

網站。隨後各家紛紛燒錢拉新，巨額補貼，1

元看電影、9元吃大餐的價格屢見不鮮。據估

計，中國市場共燒了70億元。

2015年，從「千團大戰」殺出重圍的

美團，很快又加入與餓了麼的外賣戰局。二

者一邊融資補充彈藥，一邊燒錢搶佔市場，

給消費者的補貼金額往往高達訂單金額的

30%－50%。最終還是美團笑到最後。

網約車的燒錢之戰更為慘烈持久。2014

年，網約車大戰爆發，而補貼依舊是當時的

重要競爭手段。短短4個月，滴滴和快的就合

計燒掉近20億元。在合併快的後，滴滴又迎

戰國際巨頭uber。僅在2015年，根據滴滴和

uber的數據測算，虧損之和就已經超過200億

元。燒錢補貼確實有助于搶佔市場，但副作

用也很明顯。

就外賣行業而言，一是消費者容易陷

入低價陷阱，過度注重價格而不是品質，甚

至超前消費；二是商家特別是中小商家，被

迫下場參與補貼大戰，稀釋了本就微薄的利

潤，甚至迫于成本壓力降低服務品質，幽靈

外賣就是這麼來的；三是為了提高效率盡快

回本，平台還是會不斷「卷」速度，騎手看

似待遇提升，但工作強度也可能水漲船高，

面臨安全和效率的艱難取捨。

最重要的是，幾乎每一輪燒錢大戰結

束，都伴隨著漲價，因為資本遲早需要回

報。4月23日，京東、美團港股股價均有所回

升，但24日早盤，兩家的股價又大幅下跌。

零售電商專家莊帥表示，通過對外賣平

台長達十幾年的研究看來，新外賣平台在短

期內很難通過補貼、促銷的形式快速提高單

量。「在美團和餓了麼兩大成熟外賣平台的

競爭壓力下，新進入者甚至還需要再投入超

過千億級資金才有機會做到萬億規模。」

而巨額投入意味著，京東和美團的股價

接下來還有可能繼續震盪。

資本市場看重的是成長性。未來市場信

心的恢復，關鍵在于雙方能否將燒錢補貼大

戰，轉化為可持續的生態能力建設。


