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投资香饽饽突变

前几年，曾经吸引诸多投资的快递
网点加盟，如今却成了“烫手山芋”。近
日，记者在闲鱼等二手平台上发现，大
量一级快递网点在转让，转让金额从几
十万元到数百万元不等。据业内人士
透露，快递网点转让虽多，有价无市的
情况却很常见。

这一现象反映出，快递网点投资行
情变了。原本“随便一做”就有市场的
快递业务，如今已然陷入增长放缓阶
段，利润空间也难拓展。

烫手山芋
快递网点加盟怎么了？
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调查

B

转让难
品牌价值缩水

经过多年的发展，快递加盟商构成了快递业“黄
金时代”的底层架构。但今年以来，快递网点整体并
购、转让、关停的情况比比皆是。

记者在闲鱼等平台看到，当下出现了不少韵达
一级网点转让的情况，转让金额从几十万元到数百
万元不等。此外，也有中通、极兔、申通等一级网点
在转让。其中一家中通一级网点告诉记者，该网点
的转让费550万元，且不可分期，日均派件和发件量
均可达到2.2万件以上。

在国内，为了方便管理，快递加盟制度衍变出一
级网点、二级网点以及承包区等不同的经营权限，根
据级别不同，加盟费也不相同。

一级网点是投资力度最大的，所在区域也更具
优势，在政策优惠、总部沟通等方面更有话语权。而
二级网点则属于一级网点的分支，与一级网点签订
合同，并向一级网点交件、取件。

承包区的概念更为简单。这种小范围的承包可
以只局限于某几个小区，网点老板为了简化管理，直
接把招聘快递员的模式改为承包制。不过，这类加
盟商几乎没有什么话语权。一位快递承包者称，之
前就因为网点拖欠工资，同时又没有与网点签署正
规协议，最终无法要回应结款项，只能退出承包，并
自掏腰包给快递员发工资。

对于快递网点转让的情况，快递行业专家龚福照
在接受采访时说：“一些经营得还不错的网点，通常转
让价格很高，即便有人愿意接收也很难拿出这么多
钱。还有一些网点经营状态不好，总部品牌不佳，这
些网点即便低价出手也卖不出去。一些网点负责人
听到可能被并购或市场波动传闻，甚至会考虑以零转
让费的方式把网点处理掉。”

除了主动转让外，还有网点因为行业并购而舍弃
原本的业务。5月中旬，顺丰宣布将把旗下子公司丰
网出售给极兔，一些加盟商也面临被整合。

河北邯郸的秦女士经营着一家丰网，在赔偿尚
未落地之前，秦女士也考虑过加入丰网的买家——
极兔。但据她了解，极兔在当地的网点布局已经非
常充分，可拓展的空余市场有限。最终，秦女士选择
接受补偿，并转而经营起另一品牌的快递网点。

2021年秋，极兔还收购了百世的国内快递业
务。在这两起并购案下，快递网点之间的整合加
速。据媒体报道，有加盟商透露称，30%的丰网一级
加盟商此前是百世快递网点加盟商，已经经历了一
轮整合，如果此次丰网再被整合，这些加盟商所经营
的丰网、极兔两家快递品牌将变为一家，资产会因此
缩水，品牌价值也会减半。

投资大
盈利困局难破

过去几年，快递行业加速自动化布局以提高产
能，除了完成快递公司总部的KPI考核，做得不错的
快递网点亦借此扩大规模。但网点投资不是个小数
目，动辄数百万元甚至更高。为此，一些快递网点甚
至要靠贷款维持运转。

一位加盟商表示，自己曾经只是一位快递员，后
来有机会承包了深圳的一个片区，仅交了2万元押
金就开始运作。随着淘宝的爆火，其业务越做越
大。2011年斥资50多万元搬迁至新场地，2012年
升级成为圆通的一级加盟商，之后继续扩建场地、投
资设备等。

但好景不长，2014年市场单价持续下降，盈利
空间被压缩。2016年，该加盟商已经赚不到钱，只
能靠贷款维持运作。2021年该加盟商最终以115
万元的价格出售了投入高达上千万元的快递网点固
定资产，包括全自动化的集包工厂以及圆通的经营
权等。

在高额成本投入下，盈利下滑甚至入不敷出，也
激化了一些快递网点与快递公司总部的矛盾。

2021年，程晓（化名）一纸诉状将圆通告上法
庭，要求其返还诸多不合理扣款。程晓在起诉书中
写道，他所经营的公司是圆通《特许经营合同》的签
约商户，但2018年10月双方签约后，圆通一方单方
面增加或变更递件入港派送费、差额派送费、旺季加
收费单价，致使其经营成本成倍增加，经济损失高达
近1300万元。不过，2022年底，程晓败诉。

与总部打官司的加盟商不止程晓一个。但据程
晓了解，绝大部分的加盟商都败诉了，其原因与二者
之间的协议不完善直接相关。据记者多方了解，在
加盟商与总部签订的经营权协议中，派费、出港费、
罚款等各项费用均未明确，并标注会根据情况调整。

快递业增长乏力的情况还在持续。过去几年，
快递公司和网点在自动化分拣设备、转运中心、干线
运输等多个领域增加运能产能，这种布局通常具有
前瞻性，即考虑未来四五年的市场需求。同时也容
易形成阶段性过剩，快递行业的竞争也将进一步白
热化，价格战依旧难以退出快递行业的舞台。受此
影响，快递加盟商们很难突破盈利困局。

C 问题多
经营思路保守

快递加盟制让全国范围内的快递
网络迅速搭建。根据国家邮政局公布
的数据，2022年快递服务营业网点
23.1万处，但在2007年，快递营业网
点仅4.7万处。

网点数量的迅速增加也吸引了大
量人员，不仅是快递员，甚至有不少一
线快递员逐渐成长为快递网点的老
板。不过随着市场变化，行业波动愈
发明显，网点过于密集、罚款加码带来
的问题愈发突出。

快递物流专家赵小敏表示，过去
这些年，为了最大程度上利用网点加
盟解决总部资金流量的问题，快递公
司总部把网点经营区域拆分得很散，
导致快递网点数量严重过多。

“未来三年，快递网点会出现强势
波动的局面，倒闭的概率很大，这种现
象不只存在于某一家快递公司，而是
所有的加盟制品牌都有可能出现这种
情况。”赵小敏说。

龚福照则分析称，一方面是因为
价格竞争很激烈，另一方面则是派费
不断被压缩，总部考核越来越严格，投
资回报不像原来那么高，但风险却在
上涨，因此快递网点稍有不慎就不挣
钱。

整体而言，现在快递网点的投资
门槛越来越高。“懂行的能做这个事
情，新手接单的话很可能就会亏钱。”
龚福照认为，这些快递网点需要不断
学习并提升自己的管理能力。

赵小敏也表示，诸多加盟商还在
用以前的思路运营网点，这在一定程
度上会让行业必然进入大波动的阶
段。他进一步表示，快递网点如何投
资要看清当地的政策、年龄结构、产业
发展等各种因素，最后才能做出是否
投资的决定。

现实也确实如此。随着市场整体
上不及预期增长，快递公司常常会通
过降低派费被价格战留足空间，但这
也会给快递网点管理带来压力。一位
快递网点的负责人称，虽然快递公司
降了派费，但快递网点并不敢因此下
调派费，否则容易出现员工不稳定的
情况。“快递网点需要有抗风险的能
力。”该负责人说。

此外，还有快递网点负责人告诉
记者，快递公司的考核不太合理。“整
体上我们公司还不错，但是最近也经
常搞一些小动作，比如5月底的时候，
突然提高了当月业务量考核。”该负责
人说，本来5月份的业务量考核已经
完成，但总部调高业务量之后，考核就
通不过，按照相关规定，网点就会面临
罚款。

上述多种情况的发生，让加盟商
与快递公司总部的关系变得紧张。从
去年至今，有地方陆续有网点停运、不
满总部以罚代管的情况出现。

为了缓解矛盾，韵达、申通、圆通
等快递公司总部都在采取措施，试图
拉近与加盟商之间的关系。

6月 10 日，韵达在浙江义乌召
集200多个快递网点开会。韵达方
面表示，要继续推进网络质效提升
工作、提升网络能力和服务水平、通
过数字化建设提升韵达全网、全链
路服务体验。

圆通方面则自2022年起，将“分
公司数字化标准化”定位为“一号工
程”，数字化赋能从总部正式下沉到分
公司，为加盟分公司解决经营问题。
比如在财务、人资、客服等方面，圆通
自主研发了数字化系统“网点管家”，
帮助分公司更科学清晰地掌握自身经
营情况，全面提高管理能力及服务质
量。截至目前，圆通全网在使用“财务
系统”的分公司已达85％以上。

有加盟商也确实从中获得经验。
公开资料显示，浙江一家加盟公司成
立十余年来长期处于亏损，在使用财
务系统三个月后，各项指标排名从倒
数攀升到全省前列。

不过，快递公司的改变能否真正
解决行业问题，仍有待检验。
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