
生鲜电商在不断加码市场
的同时也面临着盈利难的痛
点，寻求拓宽市场的方式也就
成为生鲜电商的必修课。生鲜
电商一边瞄准了 C端的消费
者，一边紧盯B端零售商和大
客户。记者在实地调查中发
现，沱沱工社已经将农场直接
为企业配送生鲜作为主要的销
售方式之一。在业内人士看
来，多数生鲜电商都会瞄准B
端市场，一方面B端多是大企
业，可以提前支付预付款，缓解
生鲜电商的盈利压力；另一方
面，B端的订单量大、需求稳定，
企业提前预约也为生鲜电商平
台准备产品留出充足的时间。

加码B端成套路

生鲜电商被称为电商的最
后一片蓝海，无论是C端还是B
端都是巨大的消费市场。当品
控、物流、仓储、流量、SKU等问
题成为B2C生鲜电商平台棘手
的问题时，不断有B2C生鲜电
商平台尝试改变，而转向B2B
就是探索方向之一。记者从沱
沱农场的相关工作人员处获
悉，农场平均每月的产量大概
10万斤，线上的销售占比约为
60%，线下的销售占比约为
40%。也有工作人员称，线上与
线下的销售占比均为50%。

在沱沱工社的工作人员看
来，线上销售是指沱沱工社在
自营网站和入驻京东上销售的
产品；线下销售则是自营农场

定期向大客户和会员配送预约
的生鲜产品。工作人员进一步
解释称，沱沱工社的网站销量
占比达到40%，京东销量达到
10%~20%，线下会员的销量约为
20%，而与大公司合作的销量可
以达到10%~20%。线下会员一
部分是从网站上购买宅配卡，
一部分是向账号充值。

一家公司的员工向记者表
示，每逢节假日，公司都需要答
谢大客户和为员工送福利，由于
客户的需求不同，公司会选择从
生鲜电商平台提前购买礼品卡
赠送给客户，客户根据自己的消
费需求进行购买。对于员工福
利方面，这位工作人员称，通常
会与生鲜电商进行长期的合作，
提前预约所需要的生鲜食品。
在这位员工看来，生鲜电商更愿
意与B端的企业进行合作，无论
是需求还是配送，B端与C端相
比更为集中，也减少了生鲜电商

的配送成本。

B端降低运营成本

瞄准B端市场已经是生鲜
电商拓宽市场占有率的方式之
一。沱沱农场的工作人员向记
者透露，沱沱工社会逐渐倾向为
大客户提供产品，减少会员的数
量，因为无论是消费者在线上下
单购买，还是沱沱工社为提前购
买宅配卡的会员定期送货，都是
一件非常繁琐和麻烦的事情。
农场会为提前预订的大客户留
出生鲜产品，被预留的产品将不
会再放在网上销售，而对于网站
的业务，这位员工则称“网站没
准会萎缩”。并且，农场的工作
人员称，公司改革后，主营方向
正在从线上转向线下为客户直
接配送，尤其是在销售不再主要
依靠母公司九城集团后，农场更
偏向直接与企业合作进行配送。

生鲜电商平台都在进行B
端市场的布局。据记者了解，
在每年人力资源行业的媒体机
构举办的人力资源薪酬与福利
论坛上，很多生鲜电商平台都
会参与。北商研究院特邀专
家、北京商业经济学会常务副
会长赖阳在接受记者采访时表
示，很多大客户其实都是C端
的集合体，食堂、饭店都是产品
的转卖者，这些可以看作是生
鲜电商平台的大客户；只有像
物美、7-11、永辉才是严格意义
上的B端用户，但是目前很少
有生鲜电商可以满足B端用户
长期、大规模的货物需求。

同时，赖阳分析称，由于生
鲜电商平台承担着居高不下的
物流成本，平台为了盈利自然
会倾向交易量多且稳定的零售
商和大客户，从而获取更高的
收益。作为普通的消费者，消
费需求一般小而散，如果平台
为减少亏损提高配送费用，消
费者就会认为生鲜产品的性价
比低。但对于终端零售商和大
客户来讲，单次的需求量大，承
受能力强、交易频次高、单位产
品的物流成本相对较低，平台
运营的成本也会随之减少，并
且生鲜电商平台可以保证价格
在不进行补贴的情况下仍旧能
实现盈利。

寻求多模式发展

生鲜电商市场一直表现得
风雨飘摇，裁员、关店、欠款成

为高频词，天猫、京东、苏宁易
购等巨头也纷纷加入市场竞争
的行列。根据相关数据显示，
生鲜电商平台只有1%盈利，4%
持平，88%略亏，剩下的7%处于
巨额亏损的现状。无论是大平
台，还是小而美的生鲜电商，盈
利难都是头疼病，为了寻求生
存的空间，各大电商平台都在
寻找各自的生存方式。

去年8月，天天果园完成1
亿元D+轮融资，并在今年3月
宣布入股城市超市，开启新一轮
线下布局，并且天天果园尝试设
立前置仓满足消费者对生鲜产
品快速达的需求。大型的电商
平台像苏宁通过投资易果生鲜
加码生鲜市场，目前易果生鲜整
体入驻苏宁超市下的“苏鲜生”，
而“苏鲜生”的供应链采用易果
生鲜的宅急送。小而美的每日
优鲜则用“两小时送达”获得消
费者和投资方的青睐，建立“城
市分选中心+社区微仓”的二级
分布式仓储体系满足消费者对
生鲜的速度和质量需求。

无论生鲜电商平台采用何
种方式拓展市场空间增加存活
率，在短期内仍将倾向大客户
和零售商的需求。赖阳称，近
期内生鲜电商会以大规模、
可行性高的交易为主，从而
实现盈利。从长远看，生鲜
的交易会像淘宝一样越来越
普及，小微交易会成为主体，
但需要生鲜电商经历长期的积
累，提升交易规模，用技术降低
物流成本。 （中经网）
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■ 商超资讯

生鲜电商生存法则 寻求多模式发展

本报讯 近日，步步高发布今年第
一季度报告。报告显示，今年第一季
度步步高实现营业收入47.30亿元，
同比增长5.63％；归属于上市公司股
东的净利润 1.52亿元，同比增长
21.58％。

此外，步步高预计今年1-6月归
属于上市公司股东的净利润为1.72
亿至 2.24亿元，同比变动 0.00％至
30.00％。去年，步步高实现营业收入

154.70亿元，同比增长0.12％；归属于
上市公司股东的净利润1.33亿元，同
比下降37.94％。

公开资料显示，今年一季度，步步
高已经新开12家线下门店，并投资
2.26亿元收购了梅西商业94%的股权，
梅西商业是四川零售知名品牌，拥有线
下门店20家。目前。梅西商业已完成
工商变更手续，并从3月31日起并表。

“公司通过2014到2016年这3年

的调整，通过近几年在新零售领域的布
局与运营，2017年将重拾快速增长路
线图。”步步高董事长王填告诉记者。

业内人士分析，目前我国零售行
业集中度低下，步步高紧抓行业不景
气造就的并购整合机会，使得公司跨
区域发展获得进展、夯实大西南战略
基础、巩固公司区域龙头地位、形成
规模优势，亦将有助于公司盈利能力
的提升。

随着人们生活节奏的不断加快，
消费者对于购物便捷性的要求越来
越高，年轻一族希望得到更加便捷的
消费体验。但是，节假日期间超市卖
场排长队结账现象仍然十分普遍，让
消费者抱怨的是仅仅是买瓶矿泉水
也要排十几分钟的队结账。

为了解决这样的问题，近日，物

美与新零售平台多点联合推出的全
新业务模式“自由购”——只需扫描
商品码并线上支付，就可跳过收银台
结账环节，将商品带出超市。

“习惯用现金支付的顾客，过收
银台时要结账、找零；选择线上支付
的顾客，要打开手机进行扫码；电子
会员用户，银台‘秒付’一步即可完成

结账；倾向于自助购物的顾客，可以
自助扫码、线上付款。让这四类不同
场景下的消费者用同样的结账通道
也是不合理的”，多点“自由购”项目
负责人表示，“这也是为什么此次我
们要和物美联手打造‘自由购’，目的
是让各种类型的顾客均得到优质的
购物体验”。 （中国连锁经营协会）

日前，联华超市发布2016年度
报告。报告显示，去年联华超市实
现营业收入266.66亿元，同比下降
2.0％，其中同店销售同比下降
1.23％；归属于本公司股东的净亏
损4.50亿元，较去年同期同比减亏
4703.6万元；毛利率14.77％，与去
年同期持平。

联华方面表示，业绩下滑主要
是线上零售依旧呈现高速增长态
势，线下传统零售总额萎缩；放缓
网点新开速度，梳理网点资源，关
闭业绩持续下滑网点，网点净减少
265家；推进商品品类结构调整，
扩大生鲜销售规模与占比，而生
鲜客单价较其他品类低，并不能
拉 动 销 售 客 单 价 的 进 一 步 提
升； 去年下半年，网点的改造转
型计划逐步实施，转型改造期间网
点销售负增长。

截止到2016年末，联华超市共
拥有门店3618家，约81.73％的门
店位于华东地区。门店总数较
2015年末减少265家，其中加盟店
减少216家。联华方面也表示，加
盟店大幅减少主要由于加盟店遇
到与直营店同样的市场问题，以及
公司严格规范了加盟业务。

（联商网）
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步步高一季度净利润1.52亿元


