
证券代码：603056                                                     证券简称：德邦股份  

德邦物流股份有限公司 

2021 年 6 月投资者关系活动记录表 

                                                                         编号：2021-002 

投资者关系活动

类别 

√特定对象调研        □分析师会议 

□媒体采访            □业绩说明会 

□新闻发布会          □路演活动 

□现场参观  

□其他 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及 

人员姓名 

贝莱德中国、中国投资有限责任公司、惠理海外投资基金、泰仁资本、刚睿资本、摩根大

通 6 家共计 8 人 

时间 2021 年 6 月 9 日星期三 10:40—12:30 

地点 上海市青浦区徐泾镇徐祥路 316 号 

上市公司 

接待人员姓名 

董事会秘书缪衍先生，投资者关系部负责人黄金龙先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

第一环节：简单参观转运场 

   向投资者讲述德邦转运场经典的三层立式分拣系统及操作，与传统小件快递企业中转设备、

货物品类的区别等 

第二环节：与机构投资者沟通公司业务情况 

1、 介绍公司业务基本情况 

德邦成立于 1996 年，以航空货代起家，早年航空货运，受腹仓资源、天气等各方面的限制，

稳定性较差，客户服务无法保证。所以在 2001 年公司开始进入公路运输领域，2004 年首创“精

准卡航”产品，可以看做是零担行业的“时效件”产品，快速占领零担物流中高端市场，2008

年公司推行标准化服务理念，通过“产品+标准化服务”在 2010 年成为中国零担领域的龙头企

业。2013 年公司战略转型，进入快递领域，聚焦 3-60kg 的大件快递细分市场。2018 年我们大件



快递业务收入破百亿，实现对零担业务的超越成为公司第一大业务，目前大件快递是公司战略

发展业务，也是公司收入的主要增长点。 

德邦业务由快运业务、快递业务、其他业务三块组成，目前营收的结构是：快运占比 35%

左右、大件快递占比 60%、其他业务不到 5%。快运业务：快运为公司传统成熟的业务，过去

2-3 年收入和盈利能力保持一个较为稳定的状态，收入规模维持 100-110 亿左右。快递业务：德

邦进入的是大件快递这个细分市场，从公斤段上看是 3-60kg 这个范围的市场，市场增长的来源

主要通过 2 个方面：一、电商消费升级带来大件商品的线上化，例如家电、家具品类，大家的

感受是比较明显的；二、中小企业成本管控及信息化水平的提升，逐步减少商品的流通环节，

传统厂商-代理的分销模式，逐渐被直销模式取代，层级减少、频次增加，单个包裹变小。在市

场的变化下，公司大件快递业务保持相对稳定良好的增速。 

2、 Q&A 环节 

（1）快运/大件快递/小件快递的差异？ 

①公斤段划分：传统快递 0-3kg（平均 1kg 左右）、大件快递 3-60kg（平均 10kg 左右）、快运 60kg

以上（德邦零担业务平均 180kg） 

②客户群体上：小件快递企业则主要是 B2C 或者 C2C，大件快递的客户 B2B、B2C、C2C 都有

（德邦大件快递收入中 40%来源于线上电商平台，60%来源于线下专业市场、中小型制造业等），

快运企业主要是 B2B ,中小型制造业之间的物流； 

③运营管理上：东西越小标准化程度越高，规模效益也越明显，毛利率也会更高，所以对企业

的运营上的精细化管理要求会相对更低些。 

（2）公司业务面向的主要客户类型及面向客户的优势 

①客户特点：快运业务的客户以中小制造企业为主，德邦定位的是中高市场，客户产品相对来

讲货值会更高一些，核心需求是标准化服务和运输品质，所以对物流价格没有那么敏感。从行

业类型来看也比较分散，占比最高的是机具仪器，其次电子电器、服装纺织、食品烟酒、建筑

建材等分部较为均匀。 

大件快递业务也是线下 B2B 为主，但 B2C 业务占比相对快运业务有了较大比例提升，线上占比

相对传统快递企业也低的多。客户也更加分散，鞋服箱宝、生活日用、机具仪器、家具等占比

相对比较均衡 

②产品优势：1）品牌优势：德邦的快运产品经过 25 年的发展，在物流领域 B 段客户之间积累

了丰富的经验与良好的口碑。2）运营优势：在盈利能力上，目前快运行业中，德邦有较高的盈

利水平；在运输品质上，破损率行业较低水平；在时效上，我们快运的时效及准点率处于行业

领先水平。 

（3）德邦的单价为什么可以保持这么稳定？ 

①从市场来看，通达系的电商快递市场，客户的核心需求是网络、时效、价格，产品同质化严

重，规模效应又非常明显，以价格换市场是非常有效的手段。德邦是大件市场，客户属性更偏

向小 B 企业，客户行业属性比较强，货物标准程度较低，每个行业都有特殊性需求，所以相比

价格，客户在服务、品质上的需求更强，客户有定制化需求，物流产品也有一定的差异性②从



公司经营策略来看，基于大件市场的特性，公司经营策略是以交付驱动为核心，通过提升服务、

品质，让客户享受最具性价比的服务，这也是变向的降价。 

（4）如何看待安能物流上市？是否会对德邦造成影响？ 

首先安能的上市能提高市场对快运行业的关注度，也有助于德邦的估值水平回归到合理水

平，对行业来说是件好事。另外，在快运市场，分层已经比较清晰了。直营模式定位中高端市

场，加盟模式定位中低端市场。 

（5）未来业务发展规划？ 

①快递业务：过去我们更多提供的是标准化的大件服务，但在大件快递市场，因为客户行

业属性较强，所以除了标准化服务，还有非常多的场景化服务（例如：家电、家具的末端安装、

服装行业的全国门店调货等），所以未来我们将通过加强场景化服务，让快递业务保持更有质量

的增长；②快运业务：过去公司核心发展的是大件快递业务，所以在快运上资源一直在压缩，

造成德邦在快运业务的领先优势在缩小，目前随着快递业务逐步成熟，我们将加大快运业务的

资源投入，通过运营模式的优化，重新建立在快运市场的领先优势，让快运业务重回增长； 

 

日期 2021 年 6 月 10 日 

 


