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·资讯·

国美库巴换“芯”掀促销浪潮

揭秘快递网点布局之道

电子商务的崛起带火了民营快递，快
递企业的竞争也从拼价格升级至拼服务。
国家邮政局日前公布的2012年快递满意
度调查结果显示，我国快递服务整体水平
呈稳步提升态势。快递企业在服务升级的
同时， 又将竞争焦点锁定在网点布局。网
点布局合理与否，既影响快递企业的竞争
力，又影响快递行业的可持续发展。不过，
由于受资金和模式所困，不少快递企业的
网点布局规划仍需时日。

布局混乱 订单流失
曾有消费者向北京商报记者反映，其

按照某快递公司官网所提供的网点电话
下单，却遭到客服人员的婉拒，原因是她
所在的小区并不归属该网点管辖。当该消
费者向客服人员咨询其所在小区究竟属
于哪个网点时， 客服人员却表示并不知
情。其后，该消费者又按官网指南拨打了
周边网点电话，但客服人员却给出了“小
区不在我们服务范围之内”的回答。

该消费者的遭遇并非个案， 这也让该

快递公司配送网点的布局与划分遭到质
疑。对此，北京商报记者采访了该快递公司
北京区的一位加盟商。据该加盟商介绍，其
所在的公司在北京已拥有百余个网点。

该加盟商表示，随着该公司在北京地区
的发展， 网点数量远比当初预计的要多，其
中还不乏撤出或者倒掉的网点再度合并，让
网点布局略显混乱，“不管网点怎么安排，让
消费者认准我们这个牌子发快递就行”。

数学模型算出的布局
目前，快递网点布局混乱，已直接影

响消费者的用户体验，进而阻碍了快递企
业的进一步发展。 不过据业内人士介绍，
与众多快递公司相比，顺丰在网点规划上
较为科学，与其直营模式以及数学规划模
式不无关系。

顺丰相关负责人表示，为了确保快递
员能在1小时内达到所属区域内任何地
点，顺丰规划部根据数学模型计算出不同
客户数量与不同商业流通频率下的服务
半径，在北京平均辐射半径为4.5公里，平

均一个网点配置30人左右，“网点的疏密
程度并不是绝对的，在CBD、专业市场等
区域的网点布局会较为密集，在郊区则可
能远远大于7公里的服务半径”。

虽然顺丰的网点布局已经通过网点
人员数量、场地面积、人均效能等一系列
经营指标进行了规划计算， 但顺丰的网点
布局并不是一成不变的。 据顺丰相关负责
人介绍，顺丰根据业务量、场地面积、人均
效能等经营指标对网点的运营能力进行计
算， 从而决定是扩大网点基础设施建设还
是进一步分拆。不过，顺丰所采取这种精
密的网点布局模式，对于各自为战的加盟
制快递企业而言却较难实现。

合理规划受困高成本
向“钱”看是不少快递企业加盟商在

经营过程中的首要考虑因素。有快递企业
加盟商曾向北京商报记者透露，在网点位
置的选择上首要考虑的是租金，其次才是
交通、用户集中度等因素，对于这种网点
的选择方式，该加盟商辩称，“我们不是说

交通、用户集中度不重要，但我们也得考
虑下经营成本吧”？

目前，各大快递公司原有的网点布局
已不适应如今日益增加的快件量，分拆网
点细化布局已成为快递企业在今后发展
上的必修课。对于网点布局的优化，某加
盟制快递企业北京区负责人表示，虽然公
司有心重新规划网点布局，但在实际操作
过程中心有余而力不足。

据该负责人介绍， 目前北京的快递网
点格局已基本形成， 大范围的改革已不太
现实， 只能通过削减加盟商的营业面积来
增加网点提升整个网络的运营能力，“对于
下面的加盟商， 少一栋楼就意味着少一部
分收入， 你如果缩减他们的网点就跟割他
们的肉一样”。对此，业内人士表示，“四通
一达”为代表的加盟制快递企业向顺丰以
及国外快递学习， 除加强基础设施建设
外，还要将当初为加速扩张采取的粗放式
管理进行细化，“加盟转直营，重新规划网
点布局，这需要很长一段时间才能协调完
成”。 北京商报记者 王璀一/文 王悦/摄

日前， 在中国音像市
场下滑的大背景下， 京东
商城音像频道2012年销售
额依然突破1亿元，占整个
零 售 市 场 整 体 的 20%之
多， 成为中国音像第一大
零售商。业内分析，京东商
城跃居音像市场第一，不
仅象征着京东在音像零售
中主导地位的确立， 也意
味着音像业线上零售大势
的不可逆转。

据了解， 京东商城音
像频道自2010年11月建立
以来， 借助自身的大批量

采购等低成本运营优势，
已经集中采购特价优质
CD、DVD碟片500万片，并
以此为基础不断举行大规
模的阶段性促销活动，吸引
了越来越多的消费者。2011
年京东商城店庆当日，音像
商品单日订单就突破4万
单，成为当时行业“日订单
之最”。随后，音像频道一周
年庆，其音像商品单日订单
更是打破6万单，创造行业
新的纪录。 而在刚刚结束
的图书音像两周年庆上，
音像频道的月销售已经过

千万元， 持续以100%以上
的环比高速增长， 并逐渐
形成网购消费者、 音像出
版、创作者、歌手等多方面
互利共赢的新局面。

除了利用便捷的购买
渠道， 为消费者提供服务
完善的音像商品网购平
台外，去年京东商城还曾
推出 《李行亮 ：愿得一人
心》、《周传雄2012全新专
辑 ：打扰爱情 》等一系列
独家音乐专辑。 目前，京
东音像独家销售的音像
商品已达1万种，占整体音

像品种数10%的同时 ，销
售额也占到了音像整体销
售的35%-40%。

业内人士认为， 虽然
市场规模急剧下滑， 但是
音像商品的需求不会消
失， 只是举步维艰的销售
现状， 让众多音像出版商
苦于“有米无炊”。京东商
城成为音像零售第一，不
仅有助于音像业加快线下
向线上零售的导入速度，
更是将成为整个音像市场
供需对接、 行业把脉市场
趋向的重要平台。

京东商城音像制品年销售破亿
进入2013年， 各大综合电商在B2C领域展开激烈

交锋的同时，开放平台的“对抗”开始骤然升级。日前，
转型B2B2C开放平台业务的库巴网对外正式宣布，将
于3月28日迎来第七个周年庆，并联合平台中千家店铺
展开大规模让利促销活动，预计让利规模超10亿元。此
举也成为库巴网在换“芯”改版之后首度发起价格战。

据悉，从3月28日至4月8日，库巴网7周年店庆活动
将向消费者提供涵盖大家电、生活厨卫、3C数码、家居
家纺等全品类近百万款商品。届时，包括服装城、生活
城、家居城以及电器城在内的四大“商圈”，均推出直
降、满减、团购、半价抢购等多重让利方式。值得关注的
是，从本月18日开始至店庆日期间，库巴网每天还发放
近千万现金礼券，以补贴消费者享受低价实惠。

在美妆电商“80%均为假货”的质疑声中，国内最
大化妆品电商聚美优品联合巴黎欧莱雅、资生堂、佰草
集等47家品牌及渠道商代表，签署《中国化妆品电商真
品联盟自律倡议书》，对抗售假传言。聚美优品CEO陈
欧同时透露， 在3月1日-3日的三周年店庆活动中，聚
美优品实现了10亿元销售额。

中国消费者协会副秘书长董祝礼表示， 真品联盟
的成立，对规范电子商务领域化妆品的真品销售、维护
消费者正当权益、保护真品联盟厂商的品牌价值起到了
积极的推动作用。陈欧在发布会上承诺，坚决抵制知假
售假，保证100%销售真品，并“坚决抵制渠道之间恶性
竞争、互相诋毁”。2月底，国内两大美妆品线上销售平台
聚美优品与乐蜂网大打微博口水战， 并先后发动价格
战，被业界称做“开年电商首战”。

聚美优品成立真品联盟

安利中国公司“心动台湾万人
行” 首发团１２日抵达台湾， 首批
2400名内地团员将由此展开五天
四夜的“原味台湾”体验之旅。

据主办方介绍，首批团员分别
从北京、上海、广州、南京等13个城
市出发，搭乘20多个航班直达台北
桃园机场、松山机场。截至３月底，
安利中国公司还将有4个同等规模

的旅行团先后抵达台湾。
安利中国公司曾在4年前组织

万名绩优员工赴台游，引起轰动。不
同于上次吃、住、培训都在邮轮上，
此次由1.2万名安利员工组成的“万
人团”， 在台期间将更加深度地观
光、体验。除游览日月潭、阿里山、花
莲、高雄等著名景点、城市外，还将
在台北“华中露营场”举行盛大的嘉

年华游园会，并领略上千人同席、具
有台湾特色的“办桌”文化。

安利大中华区总裁颜志荣说，
据初步测算，安利“万人团”仅在台
湾的酒店住宿、各类宴会、游览观
光等直接花费就达9亿元新台币，
加上接待费用及团员个人消费等
花费，此行预计将为台湾带来至少
11亿元新台币商机。

内地安利“万人团”首批团员抵台

编者按：“天天投
诉， 天天骂， 然后继续
用。” 作为电子商务下游
的重要环节，快递业在短
短几年内实现了快速膨
胀，从一个默默无闻的边
缘行业站在了聚光灯下，
但由于快递业发展过于
迅猛， 服务能力和管理
相对滞后， 这也让国内
快递市场陷入快递业务
量和业务收入都在高速
增长， 但利润和服务质
量下降的尴尬局面。从
本期开始， 北京商报记
者将探究北京各大快递
企业的网点布局、服务、
信息化建设等环节剖析
快递业现状。

快递探秘
系列调查之一


