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陈平：我恨自己贪大求全
星晨急便“倒闭危机”爆发，公司创始人接受本报记者专访

3 月 10 日，北京望京一
家咖啡馆里，陈平穿着一件
休闲毛衣，背着双肩包与记
者见面，看上去一点不像过
了知天命的年龄。这是“跑
路”风波后，陈平首次露面。

“跑路”传闻惊动
各地朋友

新京报：网上盛传的陈
平跑路短信你看了吗？大
家都说你失踪了。为什么
不愿意出来面对公众？

陈平：我听说过了，那
个短信不是我发的，但短信
的内容确实是我跟加盟商
员工谈话的内容，内容是真
实的。

但我并没有跑，一直在
处 理 关 于 此 事 的 各 种 事
务。在风口浪尖上我觉得
自己没必要出来，这样只会
把事情越搅越乱。我真没
有想到事情会闹这么大，我
世界各地的几十年不联系
的朋友都来电话。

新京报：鑫飞鸿说你们
拿走20多万货款，紧急转移
了设备？

陈平：这是个误会。其
实是，华南公司在3月1日时
给鑫飞鸿员工发放了工资，
但没有给星晨急便的员工
发，到 3月 6、7 日时，星晨急
便的员工就闹事。结果一个
星晨急便高管就派人收了东
莞18万元的客户欠款，自己
把星晨急便的工资发了。后
来鑫飞鸿一看账上的钱没有
了，就猜测是不是卷款跑了，
引发了一场误会。

抵押房、车贷款
300多万

新京报：据说现在从法
律意义上讲，鑫飞鸿并不属
星晨急便？

陈平：当时跟鑫飞鸿签

订的合同上写着，还清他们
的 3700 万债务之后，鑫飞
鸿所有资产都归我。合同
最后一项还写着：公司股
东大会批准生效。但当时
星晨急便的股东并不赞同
我这么做。我就自己拿了
2200 万投进去了，以个人
名义借给鑫飞鸿，帮他还债
务，到现在合同虽然签字但
并没有生效，从法律意义
上讲，鑫飞鸿还不属于星
晨急便。

新京报：公司股东都没
有同意，你就拿着自己的钱
冲进去，当时怎么想的？

陈平：公 司 股 东 不 批
准，我就自己去赌，以个人
的 身 份 与 鑫 飞 鸿 签 订 合
同。我当时是想如果收购
整合成功了，我将会向董事
会再次提出申请，并说服董
事会将此次并购公开化，上
升到公司层面，鑫飞鸿肯定
跑不了，我为星晨急便做了
件大好事，公司再把钱还给
我个人。如果失败了，我自
己投的钱，责任我来承担，
我也认了。

新京报：大家都说鑫飞
鸿是压垮陈平的最后一根
稻草，你现在后悔吗？

陈平：既然赌了就不应
该后悔。但如果再给我一
次选择，我会在资金更充裕
的时候做这件事。后悔我
没有在条件更充分的时候
去做这件事。

新京报：现在员工的欠
薪、加盟商的欠款处理得怎
样了？资金缺口有多大？

陈平：开 始 慢 慢 平 静
了。我把房子和车子抵押
了，从银行贷了 300 多万。
我们并不是说钱没了，有一
个多大的窟窿，我现在是三
角债务，我拿了他的加盟款
和保证金，他又拿了我的货
款和货，还有一些罚款，系
统的扣款，对完以后，总数

是平的。决不是赔得什么
都不剩。

新京报：目前对公司作
何打算？

陈平：我希望尽快恢复
运营，股东大会特别讨论了
目前跟加盟商、客户之前的
欠款问题，这些债权债务关
系会在本月内清理掉，三角
债对冲之后整体是平的，并
不存在资金缺口。

星 晨 急 便 计 划 转 型 ，
B2C 业务我们将转给其他
合作伙伴，已经谈得差不
多，在本周四进一步敲定。
其他的网点将开始做代理
代收业务。

含恨从宅急送出来

新京报：现 在 很 多 人
质疑你，说你太激进，你觉
得呢？

陈平：我觉得旁观者清，
这些评价我是能接受的。

在宅急送 2008 年的那
次转型，由传统物流转为快
递时，应该还是过激了一
点，现在大家都认为我的方
向是对的，但是大家并没有
跟上我。我个人跑的太快
了，当我一回头的时候，我
的队伍没有跟上，这样打仗
肯定失败。

当时来自家族员工的
压力、投资者都不满，宅急
送内部矛盾爆发，再加上融
资不成功和金融危机三重
压力，我含恨从宅急送出
来。那个时候的恨是恨别
人，怎么这些人都不理解
我，不拥护我。

这次也是含恨，这次恨
自己，恨自己太贪大求全。

新京报：从 宅 急 送 出
来，到二次创业面临巨大困
境，如果这次星晨急便倒
了，你打算做什么？

陈平：如果这次星晨急
便起不来了，我也不会离开

这个行业。1993 年我从日
本留学回来，把物流快递的
概念带到中国来，20 多年我
一直在快递物流行业打拼，
第一个提出云快递、落地
配，第一个尝试代理代收的
模式，我看着中国快递物流
业从无到有，感情太深了。
就此放弃，这不是我陈平的
人生，即使跟别人打工我也
不会离开快递物流业，我会
一直工作到最后。

未来平台一定是直营

新京报：这次星晨急便
的危机爆发，很多人认为是
你对加盟模式控制不力，你
觉得加盟制还适合现在的
市场环境吗？

陈平：在世界上任何一
个角落，没有一个用加盟模
式做快递物流的，但在中
国，还要用加盟模式做。

首先，中国这种文化，
大家宁当鸡头，不当凤尾，
大家都想当老板，自己开个
小店都很有成就感。

第二，在中国，人们的
收入水平低，所以他在用快
递的时候考虑的是成本，对
价格很敏感，只有用加盟方
式才能满足你这种低价格
的服务水平。

但这种模式也有很大
的问题，就是流动性大，服
务不稳定，很容易出现问
题，这是中国快递业未来需
要共同解决的。借鉴国外
肯德基麦当劳的加盟经验，
所有的房子都是我来租，如
果你加盟商不符合我的要
求，我马上把你赶走，下一个
再进来，所以将来快递加盟，
平台一定是直营的，这样就
掌握了话语权。

B10-B11版采写
本报记者 苏曼丽
实习生 楼赛玲

星晨急便创始人陈平接受本报记者专访。 本报记者 周岗峰 摄

2012年 3月，一则声称是快
递企业星晨急便创始人陈平发出
的“公司解散”短信在业内风传。
号称创建“云快递”的星晨急便三
年时间便轰然倒塌，引发市场一
时唏嘘。

昨天，星晨急便董事长召集
股东商讨星晨急便的下一步策
略。记者昨天了解到，目前该公
司网络尚未恢复，部分加盟商已
开始自谋出路，与此同时，部分北
京加盟商已做好发起集体诉讼的
准备。

从过去两年看，这个市场并
不乏退出者，去年国际四大快递
之一的DHL宣布退出国内的快递
业，更早之前，深圳东道快递也以
倒闭的方式退出。

在被曝“跑路”后的第五天，
3 月 10 日下午，已过“知天命”之
龄的陈平对本报记者详解了星晨
急便是如何从闪亮的“云物流”平
台走到如今的“倒闭”漩涡中。

陈平20年快递人生
快递行业风云人物、宅

急送原创始人，年逾 50岁的
陈平二次创业几近失败。作
为中国民营快递之父，陈平
带领的星晨急便是中国快递
业转型路中的一个样本。

在淘宝起步遇阻

1993 年，从日本留学归
来的陈平创立了国内首个民
营快递企业——宅急送。这
次陈平尝试了一种被他称之
为“云快递”的方式，向直客、
加盟网点开放平台，实现货
物的全国配送。很快，这一
模式受到阿里巴巴青睐，
2010年阿里入股。

淘宝平台几乎是所有
民营快递公司的生存之本，
只要能从中分一杯羹，公司
的生存和扩张不成问题。
但即使有阿里的支持，一年
之后，星晨急便的淘宝业务
也没有起色。

“我发现一个拦路虎，
淘宝很多卖家就是四通一
达（申通快递、圆通速递、中
通速递、汇通快运、韵达快
运）的加盟商，既是淘宝卖
家又是四通一达的加盟商，
他的货绝不会发给星晨急
便，而阿里并没有物流的支
配权。我们的客户实际上是
我们的对手，我们怎么可能
斗得过。”陈平说。

转型B2C再陷僵局

陈平在描述自己性格时
曾用“善变”一词，在进军淘
宝受阻之后，陈平快速调整
了思路，决定转向B2C，开始
向京东、当当、亚马逊、凡客、

一号店等几家大商家靠拢。
但再次创业的陈平并

没有跟上电商快速发展的
脚步，电商在 PE 的推动下，
发展速度已经超出想象。
在获得大量投资之后，自建
物流已经成为电商关注的
核心问题，大型电商在核心
城市都有自建物流。

“市场发生变化了。我
做宅急送的时候哪里有这
样的事情？那时候市场切
成几段，我以为电子商务也
是这样的。”陈平说。

再次转型溃于蚁穴

C2C 不成，B2C 也被自
建物流挡住了，成立已逾两年
的星晨急便在两次尝试中资
金损失严重，更严重的是，还
不知道生存空间在哪里。

陈平“善变”的性格又一
次体现出来，不过，这一次他
的动作看起来像是“孤注一
掷”。这一次陈平看上的是代
理代收业务。在超市、便利店、
宾馆设立代理代收快递点，然
后由公司快速收货、分拣。这
时的陈平看重了华南市场的
一家精细化公司鑫飞鸿。

在陈平的调研中，鑫飞
鸿在华南可以做到当日递，
华东次日递，取货之后分拨
能力、配送能力都很强。陈
平希望在鑫飞鸿平台的基
础上开设代理代收点。

但不同于上一次转向
B2C，此次陈平在没有董事会
支持的背景下孤注一掷，以个
人名义与鑫飞鸿签下协议，
并帮鑫飞鸿偿债。但这一收
购尚未成功，绷紧的资金链
就使得千里之堤溃于蚁穴。

■ 人物


