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食品科技

饮食策略能降低大米中镉的生物有效性
本报讯 中科院华南植物

园生态中心根据体内外实验揭
示饮食策略能降低大米中镉的
生物有效性。相关研究近日发
表于《农业与食品化学杂志》。

镉是环境中常见的有毒重
金属，经口摄入途径是民众暴

露于重金属镉的首要途径。减
少饮食中镉的暴露是降低风险
的有效可行策略。

研究人员建立体外胃肠
道模拟消化方法分析39种膳
食成分对稻米中镉生物可给
性的影响，进而又建立小鼠动

物模型研究了降低效果最有
效的组分对稻米中镉生物可
利用性的调控。结果表明，多
种组分均能显著降低镉在肠
道中的溶解度，降低率达10%
~98%。

该研究指出，单宁酸、二氧

化钛、葡萄糖酸锌、氯化钙和原
花青素对降低稻米中镉的生物
可给性最有效。添加膳食成分
后，小鼠肾脏和肝脏中镉的相
对生物有效性的降低率分别为
20%~58%和10%~31%。

由于膳食成分显著影响稻

米镉的生物利用度，因此膳食
策略可用于调节稻米消费中镉
的暴露风险。对于易受稻米或
其他食物镉暴露影响的人群，
高矿物质或抗氧化物质含量的
膳食成分是缓解稻米镉危害的
良好策略。

<<<上接13版
就像中国零售企业里面，如果

论品牌溢价、商品力、客单价、服务
口碑，有谁能打得过宜家？可以宜
家折腾4年之后，电商这事还是最
终选择了和天猫合作。

门店合作第三方平台的
部分心态

其实，除了全国性大型零售企
业，存在自营线上业务的幻觉。很
多区域性KA级别零售商，也存在
与第三方平台的合作顾虑。这种顾
虑的主要原因，在于零售商围绕着
门店所设计的整个业务模型和成本
模型，要远远贵于或难于门店作为
线上订单发货仓的成本要求。

简单的说，就是门店如果依靠
线上订单就能养活自己，为什么还
要花钱请员工，做来客体验，做营
销，做卖场牌面和陈列呢？一个毛
坯房一样的门店，不是一样可以做
线上订单的发货店（仓）吗？还有，
高度标准化和快销化为主营商品的
超市和大卖场，本身商品的采购和
零售价格就高度透明。他们是真不
太愿意在线上业务上，发生二次分
佣的毛利折损。但是，现在的实际
情况，是不愿意也不行了。现在主
营快销品和生鲜等民生品的超市和
大卖场，本身也守不住门店的来客
了。这种高度标准化和快销化的为
主的门店，恰恰是本地到家即配业
务很容易介入的部分。

简单的说，消费者买一瓶洗衣
液，买一袋牙膏，买一把蔬菜……并
不需要看直播，反复比较型号规
格。在手机下单，就很清楚自己买
了什么。听起来可怕吗？没事，我
们再来看清楚传统零售做线上业务
的终极价值，就不怕了。门店做线
上业务，做的就是门店的增量业绩；
门店和企业本身的数字化战略升级
转型，那是另外一套方法论。以往
零售企业的教训，大多都是把线上
业务和企业转型战略，混为一谈了。

我们以大润发举例。大润发
2019年的整体战略目标，是逐步把
全国380家门店，全部改造为彻底
数字化管理的门店。而大润发
2020年的整体战略，是从原来一个
综合性的“生杂百”大卖场，转型为
一个高度专业的生鲜食品大卖场。

但在这个战略转型目标之前的
3年里，并不影响大润发和阿里淘
鲜达一起，先做出门店线上订单的
增量业绩

多点、京东到家、阿里淘鲜达、

美团、饿了么等第三方平台，它们的
第一功能，其实也只是在帮助实体
店做线上订单的增量业绩——其背
后的数字化工具、中台系统、物流
等，都是为了达到这一目的。不自
营，不搞介入零售商数字战略升级
的多余动作，而是专注于如何从流
量、物流、中台等方面服务好零售商
的，高度保持第三方纯粹性的第三
方平台，其实屈指可数。目前头部
几家三方平台里，也只有京东到家
看起来始终坚持在走这条路。

如果哪家互联网第三方平台，
说自己能同时给零售企业既做业绩
增量，又能做战略转型，除非他们能
达到阿里集团和大润发（高鑫零售）
的合作深度，否则零售企业就要对
这种承诺大大小心警惕了。

我们反复说第三方平台的体系
很复杂，零售企业不要低估这种复
杂，不要以为可以自己轻易复制。
但是，零售企业也不要低估自己一
直扎根零售业，所打造的专业性壁
垒。聪明的第三方平台都明白一个
道理，他们也学不会零售的自营，永
远也不会想着自己去开店。第三方
平台，挣得是服务的钱，不是卖货的
钱。他们会看到，零售商的门店也
有自己的核心能力：供应链、选品、
商品力打造、门店管理等。门店与
第三方平台合作，能不能撬动出终
极价值，最终还是门店。或者说，实
体的门店+手机的虚拟门店。

零售商线上化的终极价值

门店有个很特殊的功能，在于
门店在整个线上业务链路中，功能
很大，收益不大。一个商品从源头
到家中的整个流通链路，门店能起
到类似电商在大仓、干支线物流、分
拣中心、终端站点的所有物流集合
功能。可以说，门店既有电商不具
备的点对点功能，又具有发货仓不
具备的门店来客销售能力。门店是
个简化了整个流通链路的超强中间
环节。

那些同时拥有线上线下一体业
务的门店，实体部分只要不亏钱就
好，可以养活自己即可。其他业绩
增量部分，可以靠线上去拉动。这
点，盒马和京东七鲜这两个新物种
零售，已经给出了很好的证据案
例。一套门店成本，做出两套利
润。当然，这是很理性的实体店线
上业务模式。能够达成这种理想效
果，关键在于线上运营和门店运营，
零售商和第三方平台，要联手起来
同等对待、同等投入、同等重视、同

等运营。这四种同等，也是刚才说
了流量、中台、即配之后，一个更大
问题故意不说的原因。现在做线上
生意的门店，普遍不重视线上的运
营。

很多零售企业对第三方平台的
合作态度，有点像餐厅做外卖。以
为在线上开个店铺和流量入口，订
单就源源不断过来，就可以躺着挣
钱。从没认真做过线上店铺的运
营，不做活动档期规划，不做促销引
流复购。

我们很想提醒的是，零售企业
不能轻视线上业务的复杂性，也不
能假想第三方平台是万能的。明明
那些门店很擅长的一套营采销业务
体系，怎么就不能搬到线上去呢？
或者说，在线上平台专门设计一套
线上版的营采销业务体系，难道很
难吗？这方面，第三方平台目前的
表现也不够成熟。而且，这套线上
版营采销业务体系打造，还必须由
第三方平台自己发起。指望哪个零
售企业单独发起并落地，难度可能
不亚于自己干线上自营。就像上述
所说的，一个消费者在手机上，凭什
么不买他家马路对面的超市，而偏
要选择一公里外的另一家超市？答
案一定是更远的超市，提供的价格、
品质和丰富度，好于自己马路对面
更近的超市。

这时候，第三方平台可以打破
地理限制的优势——即一个区域内
所有门店在手机上，呈现出一个超
市的感觉，多少都是呈现给消费者
很不错的线上运营品质。然后，手
机上一个大超市的体验感觉，让消
费者的最终下单行为，又精准的落
地到某个具体门店身上。

实体零售要尊重线上平台、尊
重消费者需求、尊重零售的商业规
律。这点起码道理，也是此前门店
对接三方平台，所做不够的主要问
题。当然，这也是所有第三方线上
平台，未来1-3年的行业整体发展
红利。

红利之所以叫红利，在于那些
简单、明确、高频的日常需求，一定
依赖于数量众多的零售企业来完
成。这个社会不可能让全民的日常
民生购买，交给少数几个大零售商
来供给。

这种注定高度分散，多场景、
多业态、多渠道的供给现状，也决
定了第三方平台有责任让这些数
量众多的中小型零售商，最大程度
享受互联网和数字化的发展成果，
并最终体现出第三方平台的长期
存在价值。

中科院华南植物园：

本报讯 记者日前从华北理工大学获悉，该
校科研人员与加拿大农业与农业食品部、美国
佐治亚大学的研究人员合作，解析了国际上首
个香菜基因组序列，相关论文发表在《植物生物
技术期刊》。

香菜，学名芫荽，是园艺类作物伞形科非常重
要的一员，作为一种调味用的蔬菜类作物，在人们
的日常生活中被广泛食用。

“每个人含有的嗅觉基因不同，基因对醛类
物质非常敏感，而香菜中含有大量的醛类物质，
因此造成了人们对香菜的喜好程度大相径庭。”
该论文的通讯作者、华北理工大学教授王希胤告
诉记者。

香菜还具有极其重要的药用价值，美国加州大
学的研究人员发现，香菜中富含十二烯醛，该物质
能与钾通道的特定部分结合并打开它们，进而降低
细胞的兴奋性，揭示了民间自古以来使用香菜治疗
癫痫的分子机制。此外，研究表明香菜还具有抗
癌、消炎、抗真菌细菌、保护心脏以及镇痛等作用。
除香菜外，伞形科还包括许多非常重要的蔬菜作物
及中药材，如胡萝卜、芹菜、茴香、孜然、柴胡、当归
和明党参等。

“搭建香菜等伞形科作物多组学数据共享及
分析平台，是课题组在成功破译香菜基因组后，
在伞形科作物领域取得的又一重要研究成果。”
王希胤告诉记者，该平台整合了大部分伞形科物
种的基因组、转录组和代谢组学数据，提供了多
个分析工具，以方便科研人员查询、比对和下载
数据。平台可供研究人员免注册使用，并且会持
续更新。

“该研究搭建的伞形科多组学数据平台具有非
常重要的意义。”论文第一作者宋小明介绍，该平台
不仅为伞形科作物的进化及比较基因组学研究提
供了丰富的组学数据资源，而且也为伞形科作物的
分子遗传育种提供了丰富的基因资源，具有重要的
理论指导意义和应用价值。

专家表示，伞形科含有许多重要的物种，为人
类提供了丰富的食材和药用成分，该研究将极大地
推进伞形科作物比较基因组学和功能基因组学的
研究进程。 （中国科学报）

新研究：香菜基因组序列
破译并搭建数据共享平台


