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随着中国制造向全球价值链高端攀升，企业的

物流需求正在突破地理边界。货拉拉企业版并未

止步于同城货运，而是将目光投向了更广阔的供应

链深处。

针对企业发空运、海运时面临的“找车-签约-
发货”繁琐流程，货拉拉企业版通过与航司直接合

作，打通了中间环节，实现了一键下单、全程跑通。

在跨境物流场景中，企业只需确定起止点，平台即

可提供端到端的解决方案。这种打破传统物流分

段割裂的尝试，极大地提升了物流流转效率。

有机构预测，到2026年，同城货运市场规模有望

达到2.3万亿元，其中计划性物流规模将占据主导地

位。这片万亿级的蓝海，考验着平台的综合服务能力。

从解决单一的用车难题，到嵌入企业的生产系

统，再到布局全球化的物流网络，互联网货运平台正

逐步成长为实体经济的基础设施。对于货拉拉企业

版而言，持续夯实数字化能力，拉通更多复杂的配送

环节，其最终目标清晰可见——助力企业实现真正

的降本增效，让物流成为产业升级的助推器。

企业版的数字化突围
破解B端物流“降本”难题：

中国物流行业正在经历一场从
“规模扩张”向“提质增效”的深刻转型。

2024年中国网络货运市场规模
已达到 930.15亿元，2025年上半
年行业市场规模约为 505.79 亿
元。这一连串数字背后，是实体企业
对物流时效、合规与成本控制日益严
苛的要求。传统的物流模式已难以
承载现代商业的高频流转需求，以货
拉拉企业版为代表的互联网货运平
台，正通过数字化手段介入B端企业
的生产经营环节。这不仅是运力匹
配方式的革新，更是一场关乎实体经
济流通效率的深层次变革。

在珠三角繁忙的商业版图中，无

数中小企业的货运需求构成了区域经

济的毛细血管。然而，血管若不通畅，

肌体便难以高效运转。广州枫车电子

商务有限公司（下称“枫车”）对此深有

体会。

作为一家覆盖 3万家线下门店的

汽车后市场全服务集成商，枫车的业

务核心在于“快”。汽车配件属于极

度非标准化的产品，其维修场景又对

时效要求极高。“找到一家可以承接

当天 1 到 2 个小时内到货的物流服务

商，对枫车来说至关重要。”枫车相关

负责人坦言。过去，由于缺乏专业的

物流支持系统，平台调度员只能通过

电话或社交软件人工叫车。这种原

始的操作方式在业务波峰期显得捉

襟见肘：响应速度慢、无法开具对公

发票、物流轨迹不可视，由此带来的

人力成本高企与售后服务缺失，成为

制约企业扩张的瓶颈。

类似的困境在B2B领域普

遍存在。如批发业务往往涉

及大宗货物，商家自行找车不

仅服务质量参差不齐，更关键

的是缺乏可靠的轨迹追踪和

正规签收凭证。在商业贸易

中，物流凭证往往关联着回款

周期，物流环节的任何一点不

确定性，都可能转化为商家的资

金压力。

相 较 于 自 建 物 流 的 高 昂 成

本，以及传统第三方物流在数字

化能力上的短板，市场亟需一种

既能提供弹性运力，又能满足企

业级管理需求的解决方案。这正

是互联网货运平台切入 B 端市场

的契机。

面对企业级市场，简单的C端

撮合逻辑无法奏效。2017年，货拉

拉敏锐地察觉到 B 端需求的特殊

性，决定通过货拉拉企业版这一独

立业务线，重构服务逻辑。

C端用户往往对价格敏感，而

B端企业则将天平倾向于“可控性”

与“合规性”。制造业、家居、汽配

等行业高度关注对公账户安全与

物流轨迹回传；跨境电商与大型商

超则需要涵盖跑腿、干线甚至空铁

联运的综合物流方案。

针对这些差异化需求，货拉拉

企业版构建了一套分层服务体

系。货拉拉企业版华南区大客户

业务负责人黄盅缘介绍，对于内部

缺乏物流系统的中小型企业，平台

直接提供可视化的管理端口，涵盖

下单、轨迹监控到交易交付的全流

程；对于拥有成熟ERP或SaaS系统

的大型企业，则开放API接口，将运

力池“嵌入”企业原有的业务流中。

这种技术上的“嵌入”，直接改

变了企业的作业模式。以枫车为

例，双方实现API对接后，客户在枫

车平台下单，系统自动解析需求并

呼叫对应车型，全程无需人工干

预。这种模式彻底解决了“人效”

问题。原本随着业务扩张，枫车需

要不断增加仓库调度人员，但在接

入系统后，通过算法进行的自动排

线与拼单，实现了多种车型的复合

使用。在枫车新开设的东莞、中山

仓库中，尽管订单量激增，线下调

度人员反而精简了，配送效率不降

反升。

技术的价值在于解决实际场

景中的极限挑战。在电商大促、

“618”等特殊节点，订单量呈几何

级数增长，运力“爆仓”是行业的常

态化痛点。

“高峰期的用车需求，一秒钟

就可以传给我们，我们的响应机制

是靠算法系统完成的，而不是靠人

堆出来的。”黄盅缘表示。通过大

数据算法，系统能瞬间扩大运力搜

索半径，精准调配周边资源，消化

企业临时爆发的波峰需求。

这种能力在一次与国内某头

部平台的合作中得到了深度验

证。这不仅是一次简单的运力采

购，更是一场涉及研发、运营、市场

全链路的深度共创。为了满足对

方在非标场景下的复杂需求，货拉

拉企业版团队与客户共同打磨系

统，打通了内部货运流程，利用覆

盖300个城市的跑腿业务支撑起对

方的新业务形态，并延伸至海外跨

境物流服务。

除了直接的运力支持，数据价

值开始显现。一位SaaS平台产品经

理指出，接入货拉拉企业版API后，

原本零散的物流数据被集成到系统

中，变得透明且可追溯。这些沉淀

下来的数据，为企业优化库存管理、

制定生产计划提供了精准的决策依

据。企业在物流端节省下来的真金

白银，最终回流至研发与创新环节，

形成了良性的产业循环。

技术构筑了平台的地基，而活跃在路上的司机

则是维持生态运转的血液。对于货拉拉企业版专送

司机赖国栋而言，B端订单意味着更强的“确定性”。

每年 1月和 9月的海运旺季，是赖国栋最忙碌

的时刻。自2021年加入平台，并于次年开启企业版

服务后，他驾驶着一辆2.8米的中面货车，频繁往返

于珠三角各城市与港口之间。2023年9月，一笔送

往中外运仓库的通宵订单让他印象深刻——虽然

辛苦，但单笔收入高达 1300元。“企业版订单，尤其

是工厂订单，时间、路线固定，收入也相对稳定。”赖

国栋坦言，这种稳定性是很多司机选择深耕B端的

核心原因。

B 端服务对司机的专业度提出了更高要求。

赖国栋总结了一套自己的服务标准：接单后详细确

认货物类别、装卸要求，并严格执行单据回收流

程。“接单习惯好、口碑好、客户评价高，企业就会更

愿意用你。”如今，他已是众多企业客户收藏列表里

的“资深老司机”。

在这一生态中，企业获得了经过筛选、服务可

控的优质运力，且通过平台解决了对公结算与纠纷

处理的难题；司机获得了稳定的收入来源与职业尊

严；平台则通过连接供需两端，实现了商业价值的

落地。这是一个稳固的三角形结构，也是行业可持

续发展的基石。

被“隐形痛点”困扰
的供应链神经末梢

算法定义的B端服务新逻辑

生态共创：超越运力的价值融合

稳固的三角形：
司机、企业与平台的共赢

延伸的边界：
构建全链路物流基础设施

■新快报记者 郑志辉
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