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■ 三角镜

七年前，生鲜电商走进人们的
视线，并衍生了7种商业模式。随
着资本的入场，生鲜电商行业经历
了多轮激烈的厮杀后，一代新人换
旧人，能够存活的也只有每日优
鲜、盒马鲜生和京东生鲜等为数不
多的几家。

严格来说，像京东生鲜和盒马
鲜生这样的平台，不能称之为生鲜
电商，而是依托在京东和阿里这两
个大电商平台下的一项业务。尽
管资本对于生鲜电商的热度不减，
但从市场份额上来看，生鲜电商行
业的生存状况不容乐观。

短短几年的时间，国内生鲜市
场规模呈现出爆炸式增长的势
头。有第三方统计机构的数据显
示，国内生鲜市场规模近五万亿，
而两年前这个市场还停留在千亿
的规模。不过，一个市场规模五万
元的生鲜市场，生鲜超市占比仍然
很小，即使打广告非常猛的生鲜电
商也没有一家公司超过2%的份
额。农贸市场仍然是满足食材需
求的主要采购渠道，占生鲜总体规
模的73%。

从数据上来看，生鲜电商仍然
有很大的发展空间。残酷的事实
就是，既便是每日优鲜、盒马鲜生
这类身处一线阵营的生鲜电商平
台，至今也没有实现盈利。由于京
东和阿里在生鲜领域只是在布局，

并没有盈利的压力。相比之下，每
日优鲜这样的生鲜电商平台，在资
本风口关闭后面临很大的盈利压
力，毕竟没有造血能力只能倒闭。
更何况，前几轮的角逐中，已经有
大量生鲜电商平台阵亡。

残酷的竞争仍在继续，如何盈
利也成为生鲜电商平台必须正视
的一个残酷问题。在很多人看来，
生鲜电商的生死劫，是冷链物流，
这也是生鲜电商业内人士的共
识。现在看来，真正困扰生鲜电商
平台发展的，是商业模式，而不是
冷链物流。

与传统的电商平台一样，生鲜
电商平台也想用价格战占领市
场。在一面拼价格的同时，生鲜电
商平台不断升级服务，试图用更高
的质量来取悦用户。殊不知，生鲜
电商平台忽略了一个非常重要的
问题，那就是产品。通俗地说，很
多生鲜电商平台并没有建设一条
完整的供应链条。哪怕是销售渠
道建设上，生鲜电商平台也有很多
的不足。

以非常火爆的车厘子来说，这
可以说是非常畅销的一个商品。
看下各个生鲜电商平台就会发现，
无论是价格，还是产品质量，生鲜
电商平台所销售的车厘子，要比线
下农贸市场或水果店的差很多。
在这方面，笔者也有切身的体会。

正因于此，很多消费者在购买生鲜
产品的时候会选择农贸市场，而不
会选择生鲜电商平台。

相信很多人都有这样一个疑
问，农贸市场和一些水果店为何有
优质的货源呢?笔者采访过一个水
果连锁机构的负责人，他的看法是，
线下实体店之所以会有优质的货
源，以及有竞争力的价格，是因为供
应链已经非常成熟。以车厘子这款
商品来说，从澳洲到国内，不仅有完
善的物流体系，还有供应商。在生
鲜领域，冷链物流的成本并不高。

哪怕是从国外进口的新鲜水
果，每公斤的物流成本也不过20
元左右。诸如车厘子、芒果这样的
新鲜水果，都是航空运输。一位负
责机场货运的负责人称，水果类的
运输成本每公斤在5元左右，大客
户的价格是每公斤3元。通过快
速的航空物流，泰国的芒果只需要
4个小时左右就能到达国内。反观
生鲜电商，其商品都是东拼西凑，
物流运输的周期也很长，至少要一
周左右。

相比线下的实体店和农贸市
场，生鲜电商平台的销量很小，很少
有供应商乐意为生鲜电商供货。长
此以往，就形成了恶性循环。所以，
生鲜电商遭遇生死劫，冷链物流并
不是绊脚石，缺失的供应链才是影
响生鲜电商发展的障碍。

冷链物流不是生鲜电商的绊脚石

新零售的五大趋势
伴随着国际市场及国内宏

观经济的不确定性，2018年的
中国市场也经历了多方面的急
变化。在这动荡的一年中，“新
零售”（注释1）无疑是市场的
焦点之一。2018年以来，新零
售为商界带来了哪些实质的变
化？在宏观环境变化下，新零售
前景如何？

尽管宏观环境发生变化，但
这场以消费者数据应用为核心
的变革还将滚滚向前。

总结而言，科尔尼认为，这
一波新零售浪潮远未颠覆中国
零售市场高度分散的基本格局，
但是已拉开了零售及其上游生
态数字化重塑的大幕。未来五
年内，数字化革新将愈加深刻，
并且从营销等业务前端走向研
发、供应链等后端领域。五年后
的零售市场将会是什么样？科
尔尼对此有5项基本判断：

移动支付高度普及，消
费者全渠道行为可视化

当前互联网平台掌握和应
用的消费者数据，主要集中于线
上行为数据，包括电商网站和各
类信息、娱乐应用。而随着移动
支付的高度普及，消费者的线下

行为理论上也是可以被追踪的，
并且通过统一身份与线上行为
信息打通。此外，智慧门店中的
智能零售硬件，甚至可以收集交
易以外的软性行为数据，例如店
内动线和货架停留时间等。这
就意味着，消费者在全渠道的行
为都是可以被追踪和分析的，而
这将构成数字化零售生态的基
础能源，也是阿里腾讯等互联网
巨头成为零售业“水电煤”的核
心资源。当然，这种行为数据全
面打通的设想，面临着隐私保
护、数据安全等多方面风险，能
否全面落地面临着法规的不确
定性；但是，即使是局部实现，也
将对零售生态产生革命性影响。

“三公里生活圈”成为
食品饮料电商的主流模式

食品饮料是中国零售市场
中体量最大的一个品类，但电商
渗透率仅为5~10%，电商化水平
远低于服装、家电和3C等，因
此，食品饮料也成为电商企业现
阶段全力进攻的堡垒。但是食
品饮料品类存在电商化的天然
障碍—客单价低、毛利低、物流
成本高，传统电商模式下，单件
毛利难以覆盖物流成本。在这

一场新零售革命中，盒马鲜生的
样板意义就在于，探索出了用
“线上下单、就近门店配送” 这
样的模式，来解决食品饮料品类
的物流难题，并打造出便捷体验
的“三公里生活圈”。目前，接入
大润发的淘先达、接入永辉和沃
尔玛的京东到家、京东物流体系
中的京东重站等，均是这种“三
公里生活圈”思路的应用。而在
“三公里生活圈”的模式下，对食
品饮料企业而言，电商渠道与线
下门店的供应链系统将合而为
一，进而将影响企业的组织架构
设计。

针对细分群体的小而
美品牌依托平台扩大生存
空间

一方面，强大的消费者行为
数据库为消费者人群细分、精准
的偏好分析提供输入，推进基于
消费者需求的反向定制。更重
要的是，互联网平台成为联接产
品与消费者的桥梁，可以智能地
将产品匹配给特定细分群体附
近地零售终端。小而美品牌不
必再受制于无力拓展渠道的痛
点，可以更加高效、精准地触达
特定人群。

经销商体系不会被取
代，但会大范围拥抱数字化

数字化供应链是阿里、京东
等互联网企业在实体零售扩张的
主题之一，各类B2B平台就是其
落地抓手之一。未来，平台接入
数字化的零售终端（包括接入在
线订货和移动支付的数百万传统
小店）和经销商，实现进销存和物
流信息实时在线，提升实体渠道
效率。并且，平台可以衍生出供
应链金融等增值服务。在这一轮
数字化的过程中，快消品经销商
将不可避免经历优胜劣汰。

互联网平台成为零售
基础设施供应商，但不会广
泛参与实体门店运营

在实体零售领域，阿里、京
东、腾讯的战略意图在于数字化
生态扩张，而非运营参与。前期
的股权投资等主要是为了树立
成功样板，未来的扩张主要还是
通过基础设施输出的方式进
行。阿里、京东、腾讯三者的核
心能力不同，因此也会采用不同
的输出方式——阿里将成为最
大的零售数据中心和数据系统
供应商；京东输出硬件设施，成

为重要的供应链系统服务商；腾
讯通过零售场景变现社交流量，
直接参与零售运营的可能性低。

2019年，这场新零售革命
已经进入第三年。尽管宏观环
境发生变化，但这场以消费者数
据应用为核心的变革还将滚滚
向前。对于广大品牌商而言，新
零售不仅是渠道形态的变化，更
重要的是影响了消费品行业的
竞争力模型——产品和品牌变
得比以往任何时候更加重要。
“以消费者为中心”不再是一句
口号，它需要落实在业务各领域
的精细化运作中。

注释1：本文中的“新零售”指
以数字化技术打通线上线下的零
售创新。阿里巴巴的“新零售”、
京东的“无界零售”、腾讯的“智慧
零售”，在核心概念上均有相通之
处，为论述简明，在此以媒体广泛
使用的“新零售”一词统称。

注释2：要说明的是，尽管阿
里零售通和京东新通路受到的
媒体关注最多，但B2B分销这一
市场高度分散，全国共计至少有
100余个平台。其中，能够实现
全国覆盖的平台不超过10家，占
市场份额约40%；此外有数量庞
大的区域性和地方性平台。

本报讯 在陕西省西安市，苏宁小店名京九合院
前置仓日前正式开业。

名京九合院前置仓位于西安的未央路繁华地
段，所在社区覆盖4.3万人口，通过会员营销活动，
开业当天销售额就达到53520元，截至3月25日，
销售额已突破 10万元，开业三天共完成订单数
2172单。

其中，生鲜水果、乳品、粮油食品等品类占比
各达到了50%、25%和10%。安慕希常温酸奶礼盒、
高乐蜜芒果、红心火龙果则占了热销商品的
TOP3。由此可见，除了流量巨大的生鲜品类，乳
制品也能俘获大量对即时性要求高、临时下单的
消费者。

“今年，苏宁小店要在全国建成1100个前置仓，
而且重点商圈前置仓建设优先级要高于苏宁小
店。”前置仓对于配送速度的提高、交付成本的降
低、商品品质的保证有着至关重要的作用。随着苏
宁小店前置仓在全国的不断布局，“快、鲜、多、趣”
的平台特点将日益鲜明。

苏宁小店拥有完善的仓储、冷链、物流体系，将助
力快消品牌为用户提供更好的消费体验。目前，苏宁
在全国拥有2万多个快递网点、全国46座冷链仓。此
外，苏宁小店今年要在全国建成1100个前置仓，在商
品储存、物流配送等多个方面，一个前置仓将为15家
苏宁小店提供配套服务。

有了前置仓的加持，苏宁小店将覆盖更多用
户、社群的最后一公里服务范围，同时也带动了线
上订单的增长，降低交付成本，更深入地跑通社区
消费场景。

■ 资讯

苏 宁 小店 西 安 首店
开业 首日销售破10万


