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丰巢收费时，菜鸟驿站免费，遵循了什么不同的逻辑？

一场突发的疫情，促使人们的生活方式
发生大迁徙，很多新的商业机会也涌现出
来，这就如同 2003年非典让当时萌芽的电
商模式迎来了历史性的跨越得到了生机一
样。

“不要浪费一场危机。”当前，可以说是
历史性的窗口。谋变——更多的互联网企
业躁动起来：生鲜电商二次高潮，原有的玩
家开始扩大地盘，新玩家也不断入局；同城
配送成为新的焦点；社区团购模式升级，服
务社区生活……

变化还不止于此。6月23日，菜鸟驿站
官宣，升级为数字社区生活站，从快递升级，
叠加团购、洗衣、回收等服务，面向社区商
业、家庭消费等丰富场景，打造多样化、可复
制的生活服务。

作为物流体系的末端，菜鸟驿站、快递
柜等在疫情期间发挥了重要的作用，而人们
的生活习惯、消费心态的变化，也在因此而
改变。顺势谋变，是必然选择。但不同的
是，丰巢在疫情后选择收费，引起用户的强
烈反弹。而菜鸟驿站则选择丰富业态，告别
单一服务，加入新的赛道。

一个收 5毛钱，一个持续免费，其背后
的商业逻辑完全不同。

升级、破界，后疫情时代的秩序重构
后疫情时代，有的企业商业模式升级，

有的企业打破边界多元化实现战略跨越，互
联网江湖的秩序正在重构。

比较典型的，特别是滴滴，跨界扩张凶
猛，从 3月起先后上线了跑腿、同城取送件、
货运新业务，甚至成立了一家北京小桔国际
旅行社有限公司，经营范围包括境内外旅
游、火车票销售代理、航空机票销售代理、酒
店管理等。

我们发现，疫情带来最大的变化都是围
绕本地生活服务而展开的，企业外卖、同城
快送、生鲜、社区团购等等成为新的热点。

菜鸟驿站也是诸多谋变者之一，它的选

择是战略跨越，跳出物流的圈子，从加入团
购开始，全面向社区生活服务进军。

不可否认，疫情给消费者带来长远影
响，除了消费行为，消费心态也发生了深层
次的改变。比如到家服务，但过去需求并不
是特别大。而疫情让人们发现了这种服务
模式的方便之处，“手机下单+家门口收货”
的模式被放大，形成了不可逆的消费习惯。

当这种服务成为日常的必须，对于互联
网企业而言也就有了新的机遇。

菜鸟驿站有备而来。此前已与大润发
合作，打造家门口的百货商超，试水社区团
购领域。随着洗衣、回收等业务的增加，意
在为消费者带来家门口可信任的便利服务。

同时，菜鸟驿站也进行了数字化升级，
在提供快递最后 100米多元化服务的同时，
让无感体验成为日常：无感取件、刷脸寄件、
无人车送货、24小时智能柜……这一数字生
活方式，将改变传统社区服务一直以来的痛
点。

“菜鸟驿站将加快数字社区生活中心的
建设，带来全面、贴心的社区服务，打造下一
代城市末端基础设施。”菜鸟驿站负责人说。

这意味着，菜鸟驿站告别单一快递，以
社区新基建正式入局社区生活。这与传统
的自提柜、代收点已经不是同一维度的形
态。

社区团购风再起，预热万亿市场
菜鸟驿站的升级之路从社区团购开始，

通过与大润发、欧尚等全国连锁商超合作。
而就在最近，滴滴也杀入团购市场，联合橙
心优选定位是“次日达、门店自提、物美价
廉”，主打各类秒杀产品，包括生鲜、零食、日
用等。

从 2018年开始，团购玩家起起落落，风
口去了又来。为什么社区团购一下子又热
了起来？因为疫情对消费习惯的改变，社区
综合服务的需求被激发，一个高频、刚性需
求的万亿级市场正在打开，而社区团购是一

个不错的切入口。
我们理性分析，回到团购的本质，其实

是零售生意，零售讲究的是服务和供应链，
团购的核心竞争力所在，就在于所带来的服
务和供应链的变化。具体到社区团购，是依
托真实社区的一种区域化、小众化、本地化
的零售服务。本地化非常重要，比如在武汉
就是热干面，在北京可能就是炸酱面，而桂
林则是螺獅粉。社区团购还是一个特点就
是熟人生意，也可以说是社交电商的一种。

综合来看，社区团购要做好、做大，需要
具备的几个条件是：有很强的供应链能力，
有可靠的流量，有本地化的商品整合能力，
还有很高的信任度。社区团购说白了是熟
人生意，信任，大品牌背书，长久，这些都是
基本条件。

菜鸟驿站团购与大润发、欧尚等全国连
锁商超合作，通过优势互补恰好满足了这些
条件。正如大润发母公司高鑫零售CEO黄
明端所说：“大润发有品牌、供应链优势，菜
鸟驿站是离社区顾客最近的业态，能够解决
最后一里路的配送和流量问题。两者的融
合完全可以形成足够覆盖密度，完全覆盖市
场。”可见双方的合作满足了社区团购的几
个必要元素，也避免了其他团购的弊端。

更为关键的一点是，相较于其它社区团
购，菜鸟驿站的运营者，有收入基础、有场地
基础、有流量基础，是现成的“团长”，新增团
购业务对他们也是增量收入，更容易运转起
来。

比如南京一家菜鸟驿站，是最早一批开
通社区团购业务的站点，夏站长服务的范围
覆盖 1060户居民，如今他的驿站团购月均
销售额 8万左右，佣金收入增加了 8000多
元。派件寄件和团购佣金等收入加起来，相
比打工，是不错的收入。

从双方的优势以及试运营的效果来看，
这也是一个多赢的方式，带来连锁商超、驿
站站点、社区居民多方受益的一个业态。

拓宽赛道，战略领先，打开商业未来无
限

从这次菜鸟驿站全面升级来看，团购只
是其社区服务的一种，集合洗衣、回收等各
种高频刚需的多元化社区服务，打造社区基
础设施，打开了菜鸟驿站商业上未来无限的
想象空间。

首先，易观的数据显示，过去几年中本
地生活O2O市场规模持续增长，在 2019年
就已经达到 2万亿的规模。而随着 2020年
这一场疫情，人们的消费习惯在短时间内被
改变，这无疑将加速本地生活服务的需求量
大幅增长。

其次，在本地生活服务中，菜鸟驿站先
选择了高频刚需的服务切入。

快递之外，社区服务种类庞杂，包括零
售、家政、宠物、彩票、跑腿、缴费、打印等，有
数十乃至百种不等。

从菜鸟驿站选择的切入点能看到，首先
是否高频、刚需；其次是否存在较大痛点。
零售、打印虽然需求多，但基本上已经饱和；
家政、宠物服务等痛点不小，但使用频率较

低。
传统社区服务中，团购、洗衣、回收既是

日常需求，体验又良莠不齐：团购担心品质
不放心、价格不透明；洗衣面临是否专业、是
否实惠；对于回收，绿色保障是重要需求。

菜鸟驿站在专业机构合作下，基于信任
关系、标准交付、就近服务，改变了原有回
收、洗衣等的痛点，去做到“好服务，不贵”。

“社区团购1.0是卖货，围绕餐厅、厨房、
客厅、卧室、卫生间等家庭消费场景的社区
新零售+社交电商模式。而2.0则是卖货+本
地生活+生活服务的统合。”网经社电子商务
研究中心主任曹磊看来，社区团购不是简单
的业务叠加，而是模式的升级，“我认为在未
来一段时间内，社区团购将进入稳步加速发
展期，消费者需要更具有人性化的服务，和
更有共同语言的消费场景。”

从 1.0到 2.0，当然不仅是业务多元化。
菜鸟从成立的第一天起，在做的事情就是将
物流要素数字化，通过数智化的基础设施，
为消费者提供全新的体验，更有保障、更稳
定的服务。所以，此次菜鸟驿站的升级，并
不是简单的业务叠加，其背后是数字化升级
的全面支撑，也可以说是城市社区基础设施
的全面升级。

现在国家大力发展的新基建，是数字化
时代的水电煤。而菜鸟驿站就是社区新基
建，基于技术创新为社区提供稳定、高品质
并且不贵的服务，满足社区居民更多方面的
生活需求。

所以，2.0阶段既是健康的社区服务，也
是数智化时代的社区服务新形态。在数智
化加持下，菜鸟驿站作为下一代城市社区基
础设施，有着巨大的想象空间。

在疫情的催化下，我们看到产业正在发
生微妙的变化，原有的产业秩序被打破，新
的产业链条在构建。这背后是消费行业的
变化和互联网巨头对产业趋势不同的判
断。就以丰巢和菜鸟驿站来看，他们就选择
了不同的方向。

丰巢和菜鸟驿站起初立足于快递物流
的神经末梢，无论丰巢自提柜，还是菜鸟驿
站，都服务于快递最后100米。

丰巢选择的“升级”是收费。业务模式
不变，从免费到收费，改变商业模式。服务
项目没有变，以前免费，现在收费，用户当然
是难以接受的，所以才会引起轩然大波，成
为一个社会性事件。

而菜鸟驿站的升级则是两条线在支撑：
一是用户需求发生了变化，二是数字化能力
不断提升。在这两个逻辑之下，数字化站
点+服务人员+智能柜成为2.0模式。快递保
管依然免费，但是通过数智化效率的提升以
及业务多元化，商业模式也被丰富起来，菜
鸟驿站站点可以获得良好的收益。

也就是说，丰巢还是停留在1.0阶段，而
菜鸟驿站已经升级进化，超越快递。丰巢只
有靠收费才能解决成本困局，而菜鸟驿站已
经通过多元化的服务实现可见的稳定增长。

以后，两者已经不在一个赛道中了。

优衣库社长豪捐100亿日元的背后
旷日持久的新冠肺炎疫情，夺

去了许多人的生命，降低了许多人
的经济收入，也迫使更多的人进行
反思，思考着今后如何让人类社会
更加坚韧。6月 24日，日本富豪之
一、快销服饰品牌公司“优衣库”的
会长兼社长柳井正甩出“大手笔”，
表示作为个人，他将向京都大学的
两位诺贝尔奖获得者本庶佑、山中
伸弥捐赠100亿日元（约合6.6亿元
人民币）。

为此，日本京都大学基金将下
设“柳井基金”。从 2020年 4月 22
日到 2030年 4月 21日的 10年间，
柳井正将每年捐助 5亿日元，用 50
亿日元资助本庶佑教授担任的京
都大学癌症免疫综合研究中心的
癌症免疫治疗研究。

山中伸弥教授与京都大学 iPS
细胞研究所、京都大学医学部附属
医院、京都市政府、大阪市立大学
研究生院医学研究科、大阪府政府
共同开展的研究新冠病毒项目，也
将获得柳井正的5亿日元资助。此
外，柳井正还将向京都大学 iPS细

胞研究财团捐助45亿日元。
对新冠病毒的研究期间设定

为 2020年 5月 1日到 2023年 3月
31日，共分为 3个项目：用感染后
痊愈者的细胞制作 iPS细胞，诱导
分化为肺类器官和心肌细胞后，用
病毒感染这些器官以再现症状，并
进行分析，明确人体重症化差异、
人种感染差异等问题；扩充检查体
制和流行病调查，与大阪府、大阪
市合作，定期提供抗体检查，进行
感染状况监控；开发新冠病毒疫苗
等相关研究。

柳井正愿意向本庶佑和山中
伸弥两位教授捐赠，是因为“本庶
教授的研究出发点是为了全人
类。癌症是现代人排名第一位的
死因，对于癌症，我们不了解的还
有很多。癌症免疫疗法将在今后
成为可靠的疗法，因此我非常高兴
地答应了本庶教授提出希望我捐
赠的意愿。另外，我一直非常尊敬
山中伸弥教授，想着自己能否做些
什么，因此联系了山中教授。”

本庶教授对捐赠表示，“原本，

国家资金和运营费用都要按年度
切割使用。有了这样一笔捐赠，我
们就可以灵活运用，跨年度调配资
金。我将制定一个 10年的长期计
划灵活运用这笔捐赠。”山中教授
表示，“国家资金不仅不可以跨年
度调配，而且用途也有明确规定。
十分感谢柳井正先生的捐赠。原
本计划将 50亿日元都投入到 iPS
细胞研究财团中，但我申请将 5亿
日元用于新冠病毒的研究，柳井先
生也立刻同意了这一想法。”国家
资金是纳税人的税金，规定使用方
法不可避免。对于日本的科研界
而言，能够灵活运用的资金对于迅
速推进研究而言至关重要。

不错，这一事件的主角是日本
首屈一指的富翁柳井正。一向辛
辣的日本媒体也表达了赞同，“柳
井正此举是关注企业‘可持续性’
的一环，这不仅是评价企业时越发
重要的一个因素，在消费者之中也
越来越受关注。柳井正作为企业
的脸面，个人掏腰包捐赠的行为对
于重视‘可持续性’的企业而言具

有重要意义。不仅如此，100亿日
元用于科研费用，并且关注给社会
带来重大影响的新冠疫情，关心全
人类健康的癌症相关研究，这显示
了民间经营者认识到承担社会责
任的重要性。”

柳井正慷慨捐赠 100亿日元，
也表达了他作为一家日本大型企
业的社长，认识到社会问题的解决
并不能仅仅依靠政府。依靠消费
者和社会成长起来的大型企业，也
应该积极行动起来。


