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“这是宅急送最后一次机会。 ”10

月 16 日， 该公司创始人之一陈东升

说道。

在发布会上，宅急送宣布与复星

集团、招商证券、海通证券、弘泰资

本、中新建招商股权投资基金五家公

司达成合作， 出让不超过 30%的股

份。

这位中国快递业的“先行者”在

20年的时间里不断转型，脚步涉及了

B2B、B2C、COD 等几乎所有快递业细

类，一度巅峰，又经波折。

如今，宅急送快递已然跌出了快

递行业的第一梯队。 而此次公布的

2017—2019 年的上市计划，又让人不

禁期待，资本推手，能否助力宅急送

重返辉煌？

投资金额或达 10亿元

这次的发布会上，并未发布具体

的投资金额。 而据相关人士透露，这

次融资的总金额达到 10 亿， 分两次

到账， 第一批的 6 亿元已经入账，剩

下的 4 亿元将在明年到账。 复星集团

领投了这次合作，投资金额占到总金

额的 70%左右。

领投的同时， 复星还为宅急送制

定了两个“百日计划”。 第一个百日计

划是对公司的架构进行调整， 成立仓

配事业部、快递事业部等业务部门，同

时在人事方面也有相关调整， 最高涉

及副总裁。 第二个百日计划则主要是

围绕仓配建设、战略调整等问题进行。

宅 急 送 此 次 还 公 布 了 一 个

2017—2019 年的上市计划，有望成为

快递行业类第一家上市的公司。

据了解，这并不是宅急送第一份

上市计划，早在 2008 年左右，宅急送

就已经开始准备上市，在公司内部也

发行了原始股， 而也是在这一年，正

风光的宅急送遭遇到了一些问题，上

市计划最终搁浅。

令人唏嘘的是，宅急送前任董事

长陈平并未出现在这次发布会上，这

位曾计划将宅急送做成中国的宅急便

的创始人在经历了“出走—创建星辰

急便—倒闭”一系列的波折后，终于离

开了这个他苦心经营 19年的行业。

复星布局物流服务链

对复星而言，这次的投资则展现

了其一贯对物流行业热衷的态度。

2011 年， 复星曾与联通携手，投

资了韵达快递，2013 年又相继投资了

菜鸟和虹迪物流。

这些投资涉及了快递 B2C、B2B、

第四方等多个门类，俨然已经形成了

一整条物流服务供应链。

而这样一家公司的入股能给宅

急送带来的不仅仅是资本的作用，与

其旗下的物流公司进行有效互动也

将给双方带来共赢的可能。 以仓配建

设为例，在宅急送未来仓储建设的相

关规划和设计等服务均是由复星旗

下的一家物流相关公司所提供。

在此次投资的背后，陈东升穿针

引线的身影不时出现。 据透露，这次

参与投资的 5 家公司与陈东升均有

着千丝万缕的联系。 复星也是希望借

这次对宅急送的投资，与泰康人寿进

行合作，推动其“投资+保险”的转型

计划。

而具体到这次投资的回报上，复

星希望收获的，也是其旗下能出现快

递行业内的第一家上市公司———在

复星投资韵达后，后者就曾制定过上

市计划，但因诸多问题，这份计划暂

被搁浅。

对于宅急送，复星抱有不少的期

待。“这样大的行业，不可能由一种模

式和一家公司所能垄断，必然是多种

服务模式来满足不断出现的新的需

求。 因此他也看好宅急送所切入的市

场需求。 ”复星董事长郭广昌如是说。

宅急送力赶最后一班车

资本的游戏虽然轰轰烈烈，但对

于宅急送而言，转型之路还是要一步

一步前行。

目前的宅急送已经定下了新的

战略目标———以仓配一体化为支撑

的 BBC（B2B2C）业务。 据了解，这个

新战略是基于复星为宅急送做的一

份详细的市场调研和分析的基础上

提出的。

这个节点踏入转型仓配一体化

并不算是赶早，顺丰和通达系均已经

开始了仓配一体化之路，对宅急送而

言，其优势正是在 B2B 行业，这家曾

在 B2B 分类内登顶的快递企业，在经

历了电商快递，开展“绿色割据”扩建

网点等多次转型后， 又终于重拾对

B2B行业的重视。

目前宅急送在 B2B 行业依然有

着强大的实力，2014 年宅急送 B2B

行业的收入目标为 6 个亿，而其在电

商快递市场长达 3 年的耕耘让其在

B2C 终端方面也积攒了一定的经验，

正是基于此，宅急送最终将整体产品

定位致力于打造订单收集分配系统

与仓配一体化和货到支付三位一体

产品。

“在物流快递行业， 很少有企业

既具有做公司业务的能力，又具有做

消费者业务的优势，而唯独宅急送有

这样的能力。 ”宅急送董事长陈显宝

表示。

在形容宅急送这家公司时，业界

时常会用到“起了个大早，却赶了个

晚集”一语，而在资本的推手和战略

的调整下，有理由期望，这次的宅急

送可以“起的不算早，却赶上了最后

一班车”。

从早期的手机、电视开始，互联

网公司做硬件向来是入口思路，贱卖

硬件，以低价占领市场，再通过植入

服务盈利。 今年以来，互联网公司做

硬件的一种新玩法开始流行，将传统

硬件智能化，进而挖掘其背后数据的

商业价值，甚至在硬件销售上也能赚

一笔。

作为一家网络安全公司，360 做

硬件的转变就是典型的案例。

在手机业务、安全路由器等一批

入口级硬件产品相继沉没之后，近

期，360 旗下的硬件研发平台奇酷相

继推出了随身 wifi、家庭卫士、儿童

卫士等新一批智能硬件产品。 还有

消息证实，360 已经投资了一家主要

生产母婴智能硬件套装的硬件公

司。

入口情结

中国的互联网公司一直有深厚

的入口情结。 即时通讯、搜索等都可

以视为入口，腾讯、百度占据了这些

入口之后，分别从单一产品做成互联

网帝国， 更直观说明了入口的重要

性。

2011 年， 移动互联网开始受到

PC 互联网巨头的重视， 在预装软件

方面具有绝对话语权的手机被视为

重要的移动端入口，小米手机的成功

更是为互联网公司打了一针兴奋剂。

一时间，做手机几乎成了稍有名气的

互联网公司的标配。

这个时候，360 在 PC 安全领域

已经站稳脚跟，进军移动互联网势在

必行，也联合海尔等硬件厂商推出了

数款智能手机产品。 安全自然成了

360 手机产品的主要标签， 内置了

360 手机卫士等系列 360 移动端产

品。

尽管反响很大， 伴随着阿里巴

巴、腾讯和百度手机的悄然落幕，360

手机业务也逐渐淡出了市场。 进入今

年上半年，360 公司董事长周鸿祎更

是不止一次直言，360 的手机业务失

败了。

在手机之后，另一款被视为家庭

互联网入口级产品的路由器趋热，

360也研发了一款 360 安全路由器产

品。 经过小范围的推广销售，周鸿祎

调侃说，做了很多人性化改进，但是

用户看不到，再不做这种吃力不讨好

的产品了。

新的机会

遇到了挫折，周鸿祎并没有停止

对做硬件的思考，就在声称“做硬件

是个大坑”的同时，他还表示“真正的

大数据还没有到来，传统行业将被互

联网打破再颠覆，做硬件的机遇在于

将设备智能化、连入互联网以及云端

化”。

“我觉得一个最重要的时代可能

要开始，那就是 IoT———万物互联。 ”

日前， 在 360 主办的世界安全大会

上，周鸿祎再次表示，互联网能够把

今天我们所有能看到、能想到、能碰

到的各种各样的设备连接起来。

据悉，IoT 是在美国流行的一个

概念， 和过去所讲的物联网并不一

样，物联网中的各个硬件更像一个传

感器网络， IoT 里面的所有设备都会

内置一个智能的芯片和内置的智能

操作系统，所有设备都通过网络和互

联网、云端 7×24 小时相连。

（下转第十一版）

“糖酒会上再也找不到以往那种热闹场景了。 ”刚刚从重

庆第 91 届糖酒会展会回到北京的一位资深白酒业内人士告

诉《中国企业报》记者，整个展会现场显得冷淡，缺少人气。 参

展厂家与往年相比也明显减少了， 还有几个展馆空着没有开

馆。“有的展位甚至免费送人，这在以往是不可能的。 ”

如果说，糖酒会是白酒市场的晴雨表，折射出当前白酒行

业整体低迷的态势，那么，在销售一线的经销商们更是直接感

受到市场的“寒冷”。

政府白酒销量下滑厉害

“虽然年初的销售目标完成过半，但年底要完成全年指标

几乎不可能。”日前，白酒经销商张晓明在接受记者采访时，直

喊压力大。

张晓明是保定、沧州、廊坊、张家口等地的 42 度五粮液和

五粮液 1618 运营商，同时经营三个直营店和一个专卖店。

张晓明告诉记者，中秋、国庆节前 20 天就开始进入白酒

的销售旺季，但今年的中秋、国庆期间，他公司的五粮液销量

与往年相比至少减少 20%—30%。

“往年一个店里中秋期间日均能销售五粮液十几箱，五粮

液系列产品大概在几十箱不等， 而渠道上一天的销售是门店

的 6—8 倍。门店平时有员工 4 人，到节庆期间，就是增加人手

往往还忙不过来，但今年 4 个人基本就够了。 ”张晓明说。

国庆期间，记者走访北京多个超市、烟酒店发现，今年国

庆节期间不但没有出现逢节必涨的情况，而且销量遭遇“滑铁

卢”。 往年很多超市各种促销情景也不见了。

记者来到位于北京石景山区山姆会员店的酒楼销售区，

醒目的位置上并没有像往年一样摆放白酒， 前来购买的客人

也寥寥无几，显得冷冷清清。 一位店员告诉记者，今年的白酒

卖不动。 原来有单位来购买的，都是几箱十几箱地买，今年几

乎没有了。

“政府部门这两年的白酒销量下滑得厉害。 ”张晓明告诉

记者，原来政府部门是最大的客户。 其次是一些企业主，往往

是作为礼品赠送的情况，今年少很多。不过，“以往的大客户销

量减了，部分小客户的销量却增加了。 ”

事实上，久未复苏的白酒行业不仅遭遇销量的下滑，在价

格上同样出现持续下跌的态势。

有数据显示，15 家白酒上市公司中报净利润整体下滑，

包括贵州茅台在内的所有白酒上市公司上半年净利润均呈现

负增长。

10 月 8 日，泸州老窖发布业绩预告，公司预计 1—9 月累

计实现净利润 12.15 亿元至 13.5 亿元，同比下降 50%至 55%。

去年同期公司盈利 27 亿元。

行业洗牌持续上演

面对市场颓势，各大酒企纷纷祭出降价招数，茅台酒价格

跌回 5 年前、五粮液供货价回到 3 年前，而国窖 1573 在经历

了大幅降价抢市场之后又停止了供货。

另有经销商反映， 其所经营的高端白酒销量同比下降了

近七成。

不过，张晓明告诉记者，五粮液跌幅最大的是 52 度的五

粮液。 他经销的 42 度五粮液的价格基本上没有下跌。“42 度

的产品算是五粮液公司的一个低度新品，价位是介于 52 度和

39 度之间，它满足了一部分消费者嫌 52 度高或嫌 39 度低的

人的要求。 ”

国庆期间， 记者在某电商平台看到，53 度飞天茅台的促

销价为 899 元， 出现历史最低价。 而 52 度五粮液也降到了

599 元。

张晓明告诉记者， 事实上，9 月份 52 度五粮液的调价到

了 575 元而已，也有经销商能拿到 509 元的进货价，不过并不

是全部经销商都能拿到这样的价格， 这是厂家根据经销商以

往的销量给予的配额价，也不是要多少给多少。也就是说一部

分经销商达到酒厂要求后， 酒厂会给一定比例的配额。 实际

上，大部分经销商的进货价格还是接近 600 元。

张晓明向记者分析认为，从大环境看高端酒是有些低迷，

茅台、国窖还会继续下调价格，五粮液也会适当调低，但调到

太低估计不可能。

高端白酒的价格还会继续下调，但市场并没有出现逆转，

显然整个白酒行业都在“严冬”里。

有分析认为，较之价格上的调整，行业的洗牌也在持续上

演，酒企之间的兼并重组屡见不鲜。 茅台、五粮液、泸州老窖、

洋河等一、二线品牌，凭借其自身的优势和实力，通过建立基

地、并购等方式加深区域市场操作和争夺，区域品牌和地方小

品牌不仅面临着自身转型的压力，还面临着一、二线品牌下沉

后的竞争，生存空间越来越小。

值得一提的是，在资本市场上，银行今年已经将白酒行业

列为控制信贷行业。 在业内人士看来，没有银行资金的支持，

许多中小酒厂很难撑下去，届时这些酒企不得不甩卖，白酒行

业将迎来兼并重组小高峰。

事实上，已有不少业外资本涉足酒业，如娃哈哈巨资入驻

贵州仁怀白酒工业园区；平安信托并购川酒企业红楼梦酒业；

钢铁大佬天津荣程集团投资 120 亿元， 在四川泸州建厂卖酒

等。

今年 9 月份以来， 又不断有白酒上市公司传出重组的消

息，沱牌舍得披露消息称有意引进战略投资者，对母公司进行

战略重组；洋河股份正在接洽安徽高炉家酒。

快消品行业专家邹文武分析认为，小企业将被并购，这是

大趋势。未来三五年将会有更多的中小企业被并购，在资本运

作下，通过兼并重组更集中在大品牌下。 而那些是没有品牌、

没有市场的白酒企业，它们的日子会越来越难过。

邹文武认为， 白酒黄金十年， 其实真正发展也就这三四

年，因为回报率很高，没有压力，最后导致产能过剩，库存太

大，都在等升值。

本报记者 宋笛

快递业先驱跌出第一方阵

宅急送引资 10亿推上市计划

360再做硬件 放弃入口模式专攻数据

本报记者 郭奎涛

本报记者 刘凌林

白酒行业整体下滑

部分企业利润降幅五成

资本的游戏

虽然轰轰烈烈，但

对于宅急送而言，

转型之路还是要

一步一步前行。


