
这是一个融合的时代，线上
线下正加速融合。在生鲜水果
零售业，一场线下的融合率先
开始。继获得行业最大A轮融
资4亿元人民币之后，年销售额
约为30亿元的百果园与年销售
额6亿元的果多美又创造了行
业史上最大的并购案。生鲜水
果零售业最大并购案拉开帷
幕，水果行业整合大幕开启。

资本“嗅到”
线下水果连锁店

在通州梨园云景东路这条
不足一公里的大街上，至少有
四家水果超市林立，这些超市
装修风格一致、店铺陈设一致，
甚至连店名都有些雷同，果多
果、果鲜美……都围绕着“果”
字做文章。水果连锁店一夜之
间开满大街小巷。在大型零售
业态还在为如何抵御电商入侵
而绞尽脑汁之际，水果零售店

的小日子却十分滋润。以果多
美为例，自2009年开出第一家
店以来，果多美现在在北京市
场已经有47家门店，不仅冲击
了老式水果摊和超市的生意，
还引领了水果连锁店的风潮，
后来者不断模仿导致山寨横
行，其盈利状况也良好，“从开
店第一年就在盈利”，果多美董
事总经理张云根表示。“竞争对
手在模仿我们，给消费者造成
了误解，这也从侧面反映出果
多美对整个行业的贡献。未来
果多美应该更加开放，联合竞
争对手做一个大平台，或者在
品牌识别度上做些提升。”

在整体零售环境低迷的大
背景下，水果作为必需品和快
消品有巨大的市场潜力，这也
是水果零售店崛起的重要原
因，在这种背景下，嗅觉灵敏的
资本丝毫不会错过进入的机
会。9月底，百果园获得由天图
资本领投的一笔4亿元的A轮
融资，百果园董事长余惠勇表

示，所获得的融资将主要用于
供应链的建设及优化、IT团队
建设等以及加速百果园在全国
开店。

电商向线下
水果店抛出橄榄枝

在其他领域线上线下的融
合一片火热之际，生鲜电商和
水果连锁店这两者仍处于井水
不犯河水的处境，宛若两条平
行线。但在线下水果零售行业
的人士看来，近年来热闹非凡
的生鲜电商却是一种假象，缺
乏可持续性。

其实生鲜电商从未停止向
线下水果连锁店递出橄榄枝。

“各大电商企业或多或少都找
过我们，电商最大的问题是解
决不了供应链，他们要跟我们
成立合资公司做供应链”，百果
园董事长余惠勇表示。一名业
内人士表示，供应链一直是线

下水果连锁店的核心竞争力，
也是生鲜电商的短板。

不过，掌握着供应链优势的
水果连锁店并不打算把核心技
术与人分享。“生鲜电商是轻资
产模式，整合线下资源并不现
实，而正是轻资产模式决定了
生鲜电商无法延展出来。O2O
的本质是线下优势和线上优势
相结合，如果线下的人不懂线
上，或者线上的人不懂线下，
O2O是没有前途的”。张云根
对记者表示。

南北果王合并
改写水果市场格局

虽然水果领域的线上和线
下结合并没那么顺利，但线下
水果店之间的联姻却已经展
开。就好比优酷与土豆，滴滴
与快的合并一样，激烈“火拼”
多年的果多美与百果园，也上
演了一出合并大戏。

百果园与果多美宣布，双方
将会以注资、换股等方式进行
战略重组。重组后将采取双品
牌的运营策略，百果园董事长
余惠勇将兼任果多美公司董事
长，果多美创始人才金涛将出
任果多美董事兼百果园首席战
略官，全时便利店前总裁张云
根出任果多美董事总经理。

融合后的运作张云根已经
想好了：在前端，要打通两个品
牌所代表的消费群体，即一卡
购物；在后端，对整个供应链进
行整合，保证分级、仓储、物流
处于最佳状态，以降低运营成
本，让更多的人吃上更好的水
果。

业内人士认为，百果园与果
多美友好并购重组不仅避免了
电商和O2O企业常见的烧钱大
战，而且并购重组后形成了完
善的供应链和线下门店布局，
将成为水果O2O企业绕不开的
基础设施。

（新华网）
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南北果王南北果王““合体合体””加速水果零售业发展加速水果零售业发展

近年来，电商对实体零售业的冲击很
大，每年的“双11”当电商都在狂欢时，店商
们正痛苦着。然而，诸多业者认为，电商并
非掌握了所有的优势，实体店还能绝地反
击。主动触电来应对电商是实体店的一大
趋势，而距离消费者最近的社区商业也是
实体业者转型之道。

店商纷纷“触电”

“触电”是实体零售业者如今用得最
多的应对法则之一。大润发特意成立了

“飞牛网”，家乐福也几番试水电商，步步
高索性成立云猴网，甚至在跨境电商方面
进行开拓。永辉超市与京东合作资本项
目正报批，计划成立国际联合采购平台，
及做大店铺规模，包括供应链体系、市场、
配送体系。

不仅是超市卖场，即便是冲击相对较
小的大型零售业者比如购物中心、奥特莱

斯等也在思考“触电”问题。一家奥
特莱斯广场总经理姚志明告诉记
者：“尽管奥特莱斯的货品有差异
化，价格也有竞争优势，但我们也在
积极试水电商，实体店接触线上是
必然。我们做O2O并非局限于淘
宝这一点交易，我们要做精准推广
和服务。我们今年 9月上线微商
城，做手机端，在我们微信服务号
中，可以做线上交易，我们的VIP卡
从实体卡变成了电子卡。未来我们
还要基于大数据推出电子专属消费
券，这是根据每个人不同的消费数
据记录来分析每个消费者的消费习
惯，然后推送该消费者的专属消费
券，这就是精准营销。”

社区化商机

不过实体店业者经营电商大多

存在资金负荷、物流配送等
痛点，尤其是“最后一公里”
的物流问题，曾经就导致部
分实体业者一度难以承担成
本而暂停了电商业务。

“所以社区化是又一大
方向。很多社区店的布局可
以解决电商的物流配送问
题，比如农工商麾下的实体
店有数千家，其就设想过让
这些网点成为客人网络下单
后的自提货物点。7-11已
经尝试过这种做法。”曾有多
年零售企业管理经验的沈先
生告诉记者。

而大润发也意识到了这
一点。其也将麾下的实体店
作为飞牛网电商取货点，借
助每天原本就要配送的物流
车来配送飞牛网的电商货
品，既不增加成本，又达到客
户取货的目的。

上述这一切都意味着，
零售店要更多地向居民社
区进发。因为要成为取货
点 必 须 靠 近 社 区 或 办 公
楼。记者了解到，社区商业
应对电商也有自己的优势，
不少业者如今转型社区商
业就是看好在老龄化趋势
下，社区商业实体服务的必
要性。中老年人相对而言
不太习惯使用电商，而他们
又是具有每天规律化购物
需求的人群，因此社区商业
变得非常必要，且电商难以
替代。

（中国连锁经营协会）
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本报讯 刘志刚 近日，国家级
流通及农业产业化双龙头企业永
辉超市与韩国食品行业领军企业
CJ集团在北京举行了盛大的签约
仪式，公开宣布双方共同整合优势
资源，联手打造让老百姓放心的全
球优质生鲜采购直供平台。

此次双方将在北京成立一家
合资公司“北京彩食鲜食材流通有
限公司”，联手引进国外先进的“中
央厨房”模式，提供食材的预处理
服务。该“中央厨房”占地面积近
60亩，以CJFreshway先进的食品
安全技术及严格的审核流程为基
础，将引进国际先进的冷链、加工
等配套设施，建立高标准的HAC-
CP、GMP标准化安全管理体系，对
采购来的蔬菜、水果、肉类进行检
测、清洗、切割、包装，为星级酒店、
连锁餐厅、企事业单位食堂、连锁
超市、便利店及电商提供便利、放
心的食材半成品。据介绍，公司第
一阶段将推出的产品以蔬菜、水
果、猪肉等农产品为主，率先在北
京门店上架，并逐步扩充农产品品
类推广到全国门店、电商渠道。

据悉，CJFreshway的生鲜采
购网络覆盖全球将近50个主产国，
涵盖24000种产品，将利用自己的
优势资源在全球范围内采购新鲜
的水果、肉类和水产品，供应给永
辉超市及其他B2C和B2B客户，让
顾客能够一站式购买到物美价廉
且安全放心的生鲜产品。

永辉超市有关负责人表示，希
望此次合作不仅能够实现生鲜农
产品的标准化、精细化、品牌化，也
能完善一个安全把控的生产供应
链，还可以借助技术先进、设施齐
全、运行高效的中央厨房这种集约
化的生产模式，替代“前店后厂”的
加工方式，提高加工效率，降低生
产成本，完善食品安全的把关。

■ 行业动态

面对电商冲击 零售业如何转型


