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生鲜商品是让电商渠道最头
疼的一大品类，也一直被认为是传
统超市与电商竞争时的生存优势，
不过对于创新能力极强的互联网
力量来说，没有什么传统行业的蛋
糕是动不得的，一些基于O2O模
式的生鲜电商服务也开始瞄准生
鲜销售到消费者手中这最后一公
里的商机，并且有希望扮演传统生
鲜销售方式的颠覆者角色。

□背景

生鲜市场电商渗透力极低

电商企业卖生鲜商品的不少，
不过真正能把生鲜电商做好的企业
却不多。配送、冷链、仓储、采购
……生鲜商品的特性决定了生鲜电
商的销售成本往往要高于其他商
品。同时运输配送过程的损耗，又
可能带来商品品相或质量的下降。

记者也曾多次从某食品类电
商网站购买水果，发现大部分时间
电商平台的水果种类较为单一，配
送来的水果有时存在不新鲜、口感
不佳甚至变质的情况。有业内人
士表示，这些现象其实是电商渠道
销售生鲜商品，特别是保存条件苛
刻的生鲜商品的老大难问题。

正是由于生鲜销售的难题，使
得电商一直无法成为生鲜销售的
主流。2014年中国生鲜市场规模
约1万亿左右，但目前生鲜电商渗
透率仅为约1%。相比较而言，线下
超市因为商品种类多、品质有保证
且可自由挑选，是人们购买生鲜的
主要渠道，在传统商超渠道面对电
商侵袭处境维艰的局面下，生鲜成
为传统零售企业与电商竞争的一
大优势。

当平台型电商在生鲜销售上
无法突破时，新兴的O2O服务给
了生鲜电商新的机会。依托合作
伙伴的仓储或货源优势，以更快捷
的配送吸引用户，O2O类生鲜电商
似乎找到了破解生鲜电商顽疾的
方法。

□案例

多点：一小时送货上门

在新的O2O类生鲜电商中，
今年4月上线的多点（Dmall）是很
有代表性的企业。这家创业不久
的生鲜电商，商业模式是与当地市
场大型连锁超市合作，以合作商超
门店商品为货源，辐射门店周边消

费者，为用户提供快速送达的服
务。简单地说，就是帮助用户从实
体超市购买商品，并在一小时内送
达。在商品价格上，由于对用户有
一定的补贴，往往会比超市门店还
要便宜。

最早与多点达成合作的是北
京的物美系，包括物美和美廉美的
超市和便利店，之后多点又陆续与
北京、上海、天津、深圳等地的多
家零售企业达成合作。从业务模
式来看，多点依托于传统超市的商
品和干线冷链，省去仓储和物流的
成本，正是互联网“轻资产”概念
的体现。

许鲜：线下自提价格低

与配送快、无自主采购环节的
多点不同，从大学校园起步的许
鲜则是另一类生鲜电商的范例。

用户通过许鲜的客户端进行线上
下单并完成支付后，到线下的实体
店自提取货。由于缩短了水果产
业链，降低了批量的成交费用，许
鲜把水果零售价格做到了低于市
场均价30%。

许鲜的优势在于零库存、微损
耗、低成本。其创始人徐晗表示，
许鲜没有任何库存压力，采购规模
是由用户提前决定了的，由于是当
天采摘、当天送达，昂贵的冷链运
输方式也无须负担，最后，因为物
流只需要对接50多家自营店，这方
面的成本也比那些以到家为终点
的竞争对手低不少。

□反应

消费者：低价便捷是首选因素

在生鲜电商市场中，新的参与
者和业务模式层出不穷，究竟哪个
能够真正实现颠覆，最终还是要取
决于消费者的选择。记者采访发
现，价格和购物流程的便捷程度，
是用户选择使用哪种生鲜电商的
最主要因素。

“用许鲜买水果最主要是因为
便宜，比周围水果摊超市便宜很
多，水果的质量很好，包装也很好，
最后是方便，可以随时买随时去
拿。”北京化工大学学生小张说。
而白领黄女士则说，她们同事经常
在午休时通过多点购买零食茶点，
很快就可以送到，不用自己出门跑
一趟，价格还便宜。

不过，生鲜电商们面临一个棘
手的问题，就是通过低价格吸引来
的用户，往往缺乏忠诚度。“现在用
许鲜就是因为优惠力度大，如果许
鲜优惠不够多就会再选别的。”小
张说，“还有一个问题就是每家水
果的种类就那么几样，所以很多人
就几个App换着用，吃烦这家换那
家。”

业内人士表示，靠价格优惠是
短期内扩大用户规模最有效的办
法，但不是长久之策。总有人比你

“烧钱”烧得凶，最终要让用户认可
并形成使用习惯，还是要靠特色的
商品和服务。

（中国经济网）

本报讯 在提出着眼小业态半年后，华润万家近
日首次向外公布了北京在小业态发展方面的规划。
华润计划新开10家标超门店、30家VANGO便利店，
将把北京市场的业态变小，而且将在全国推广。

华润万家华北区总经办总监刘明涛向记者介绍，
华润万家大卖场经营面积在8000~1.5万平方米，涵盖
了2万~3万种商品；而标超经营面积在300~1200平
方米左右，主要满足商圈内消费者对生鲜、食品、日常
用品等基本商品及便利的需求；VANGO门店则满足
附近工作或休闲的居民对即时熟食、日常用品等的购
物需求，面积在30~120平方米之间，仅有3000余种商
品。

华润万家方面称，为了最大化控制成本、精细化
经营，华润万家将以业态小型化为主要方向。不过，
在首都经贸大学教授陈立平看来，由超市经营思路迁
移过来的便利店，只是距离顾客更近，但缺乏顾客研
究，在商品和服务上并不是真正的便利店，只能称之
为小型超市，这也是行业通病。北京的流动人口多，
年轻人比例高，本地居民老龄化严重，两种消费人群
要求便利店需在鲜食产品、加工食品方面下工夫。

同时，与大卖场运营不同的是，便利店需要跟随
消费需求随时调整商品，鲜食需要一日多次配送，这
对供应链和供应商都提出了很高的要求。华润万家
华北区方面表示，华润万家在北京、天津、青岛等多地
建立起的物流配送基地，主要面向华润万家华北区自
身需求并可为第三方提供物流配送服务，物流配送中
心将进一步降低物流成本。 （北京商报）

华润万家在京
改走小业态路线

■ 企业资讯

本报讯 张琪 人人乐近日对外披露，计划以
不低于17.56元/股的价格，发行数量不超过1.32亿
股，募资不超过23.2亿元，资金将用于社区生活超市
项目、“人人乐购”电商平台项目和供应链系统升级
项目。

据介绍，“人人乐购”电商平台将通过移动端应
用、人人乐购网上商城和电子货架的形式为顾客提
供超市商品、全球商品和平台化商品，并通过社区
生活超市和电子货架为顾客提供电商平台的最后
一公里配送服务。

人人乐表示，通过此次募资拟快速发展社区生
活超市，同时促进线上线下融合发展，建设新型O2O
生态圈，并对生鲜冷链物流系统升级，加快全球供应
链整合。本次募集资金投资项目实施后，公司主营
业务仍为商品零售，但经营业态进一步优化，形成集
社区生活超市、“人人乐购”电商平台、大卖场和购物
中心为一体的综合零售业务模式。

人人乐募资
布局社区超市和电商

本报讯 张琪 垂直生鲜电商本来生活近日宣
布，O2O业务本来便利正式上线，推出生鲜1小时送
达服务。此前，天天果园、京东到家、天猫等一批企业
已纷纷开玩生鲜O2O。

与京东到家代买模式不同，本来便利采用的是与
便利店合作的模式。本来生活网副总裁、本来便利负
责人戴山辉表示，本来便利与便利店合作后，将提供
生鲜等货品，并帮助店家解决库存管理等问题，而便
利店则负责周边500米~2000米的商品配送。

据了解，本来便利于今年5月已上线试运行，目
前已与北京300多家便利店达成合作，覆盖五环以内
及五环以外部分人口聚居区。据戴山辉透露，目前用
户数已超过百万，日均订单量为数千单。

本来生活推出
生鲜1小时送达服务


