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商超博览

马光远：把用户体验再提升一个新台阶
今年年初，一场突如其来

的疫情给各行各业造成了巨大
冲击，但与此同时，也让代表着
线上线下融合的“新零售”进一
步走向零售舞台的C位。

作为国内知名的经济学者
和著名财经评论员，马光远近
些年来在宏观经济、产业政策、
民间投资以及房地产等领域具
有重要的影响力。

早在2月疫情刚引发公众
关注时，马光远就应对疫情冲
击中国经济，提出了十大政策
建议。同时，针对疫情中被视
为传统企业“救命稻草”的新零
售，马光远也有独到见解。

早在去年参加联商大会
时，马光远就表示，所有零售的

机会都很大。“从中国制造到中
国消费，现在已经变成现实，我
们基本预估是到2025年中国的
中产队伍会超过8亿，这是一
个非常难得的财富机遇，他们
哪怕每天吃一包方便面都是很
吓人的。”他曾预测未来10年，
批发零售行业最可能出“大富
豪”。

但不容忽视的是，近年来，
网络零售的占比仍在持续提
升。5月15日，国家统计局官
网发布的信息显示，1-4月份，
社会消费品零售总额106758亿
元，同比名义下降 16.2%。而
1-4月份，全国网上零售额
30698亿元，同比增长1.7%。

不难看出，由电商平台发

起的新零售，不断对传统零售
进行改造，给整个零售行业带
来堪称脱胎换骨的改变，进一
步刺激了消费的增长。

尽管新零售的市场规模目
前仅在千亿级别，却是一个可
以撬动消费的支点，一股主导
需求、推动中国经济增长的新
力量。

时代如潮水，要么驾驭潮
头，要么被潮水冲走，没有第三
条路可走。当新零售成为时代
大潮之时，如何才能成为弄潮
儿，而不是牺牲品？

马光远认为，从大的方面
讲，需要与中国经济向高质量
发展转型的道路并轨，顺应消
费升级的大方向，追求发展质

量提升，推动消费真正提档升
级；从小的方面讲，需要满足消
费者对品质和品牌的要求，依
托技术的进步，开拓更多元、更
智慧、更高效的商业模式，把用
户体验再提升一个新台阶。

不过在马光远看来，新零售
是零售的一部分，最终还是要回
归零售本质。所谓的新零售，走
的就是零售业的本质，即服务和
体验。这也是新零售与传统零
售相比最明显的一大特点——
极端重视消费者的体验，以消费
者为中心，用“体验”做杀手锏，
进行品牌体验的升级。

社会发展到今天，任何一
种新型商业模式的出现，都不
会是某个人灵光一闪的产物，

而是成熟的技术、丰富的经验
等多方面融合落地的结晶。新
零售同样如此，大数据、人工智
能等前沿技术的应用和电商平
台长年积累的海量数据，足以
精准地把握不同人群的差异以
及需求层次，提供个性化的服
务和体验。

马光远表示，在新零售的
发展进程中，电商平台的角色
是发起者和驱动者，而当新零
售落地到直面消费者的第一线
时，不管是行业巨头还是小微
企业，都必须做出选择：要怎样
才能拥抱新零售，有效提升消
费者体验？知道这件事必须
做，但不知道怎么做，比浑浑噩
噩地被淘汰还要可悲。
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奔跑的中国人造肉
初创企业

海外人造肉企业正在
通过与在华餐饮食品企业
合作，密集试水中国市场，
相比于已经实现规模化商
业生产的 BeyondMeat和
Impossiblefoods，不少国产
人造肉还停留在实验室，距
离规模化商业量产还有一
定距离。

2019年5月，美国人造
肉巨头BeyondMeat在纳斯
达克上市，当天暴涨163%，
此后股价一度冲高到239.71
美元，截至5月29日收盘，
其股价为128.29美元。Im-
possiblefoods则在今年3月
获得最新一轮5亿美元融
资，估值预计已超40亿美
元，该公司首席执行官布朗
（PatBrown）去年就表示，不
打算近期上市，将全力扩大
产能解决供应不足的问题。

ImpossibleFoods国 际
及零售高级副总裁 Nick
Halla此前接受第一财经记
者专访时表示，亚太地区
目前占全球肉类消费的
44%，是其最关注的国际市
场，“我们的竞争对手是
肉，只关心让肉食者转化
为 Impossible的消费者，而
亚洲动物蛋白未来10年将
是一个超过 1.7万亿美元
的市场”。 Nick称，是时候
切换到以植物为基础的生
态系统了，该公司的植物
肉制造过程能减少96%土
地使用量、87%的用水量和
89%的温室气体排放，对环
境更友好。

与人造肉企业在国外
重点宣传的环保理念不同
的是，中国人造肉企业要满
足的核心消费诉求是像不

像肉、价格是不是有优势。
虽然国内人造肉概念股大
多都是概念，但也有部分展
现出研发能力的人造肉初
创企业在蓬勃兴起，且有代
表性的几家人造肉初创企
业均成立于2019年。

记者了解到，成立于北
京的Vesta未食达于2019年
6月完成天使轮融资，投资
方为 IMOVentures，是国内
第一家获得融资的植物肉
食品公司。该公司研究独
创了纳米筋膜技术，应用微
胶囊包裹原理，可以将产品
的耐煮性能比市售产品提
升14倍。

成立于杭州的人造肉
品牌珍肉，最近一次披露的
融资信息是2019年7月获
得百万元的种子轮融资，在
该公司创始人吕中茗看来，
珍肉的首款植物肉产品（月
饼）只能打60分，目前珍肉
推出了植物肉月饼以外的
肉排、肉酱等产品。

而成立于深圳的网红
人造肉企业星期零已经完
成了两轮融资，其中3月12
日，星期零宣布获数千万元
融资，由愉悦资本、经纬中
国，以及美国知名植物基投
资机构NewCropCapital投
资，星期零方面表示，这是
国内创新型人造肉公司完
成的最高金额融资。该公
司也被认为是更像Beyond
Meat的国内人造肉企业。

这些尚在初创阶段的
国产人造肉企业，何时才
能成长为真正的人造肉概
念股？

从投资角度来看，道夫
子食品国际公司共同创始
人兼道资本董事总经理张
涛表示，植物肉是一个机
遇，中国市场对产品的多样
化要求让这个赛道可以做
大；不同的创业者在植物基

产品中做的品类各不相同，
都有创业机会，所有这些创
业者通过不同的路径来探
索，才能将植物肉产品种
类、品类面向消费者建立起
来，有了这个前提，创业者
的日子才会好过。

他透露，植物肉目前主
要应用的大豆蛋白和豌豆
蛋白原料供应方面，中国可
能会有一些挑战，今年以来
非转基因的大豆原料每吨
的 价 格 已 经 涨 了 70%～
80%；另一方面，植物肉的供
应链在国内还是有很多缺
失，第三方工厂在一些关键
点上还达不到标准，需要进
一步迭代升级。

星期零食品科技有限
公司创始人之一陈穗文在
一个小型行业研讨会上表
示，要解决消费者对植物肉
是不是另一种素肉，是不是
一种新的收割智商税方式
这类疑虑，关键是要摆脱植
物肉关于产品、人群的既有
观念束缚，将其变成一个荤
素皆可的选择。她认为，在
新物种流行的每个时代，关
键是要抓住年轻人的认知
和心智。

从整体来看，目前国内
人造肉赛道才刚刚开启，产
品也处于模仿欧美阶段，还
没有能够和中国市场的需
求完全结合，而业内也认为
本土的人造肉企业还是应
该把更多的权重放在研发
和产品打造之上。

“借着西方吹来的风
硬推是毫无用处的。”Vesta
未食达首席科学家包展认
为，人类对肉的喜好是基
因选择，对于新食物的接
受偏向保守，因此有些事
情之后再讨论也不迟，现
在先投入精力怎么把它做
得像肉就好了。

（第一财经）

近年来，社区生鲜业态异军突
起，不少巨头也开始纷纷加码“卖
菜”行业，而作为社区生鲜业态坚
定践行者的生鲜传奇，也一直备受
关注。

生鲜传奇成立已近5年，其发展
步伐愈发稳健。从2017年到2019
年的3年时间，生鲜传奇完成了3轮
融资，估值超过30亿元。在合肥本
土，生鲜传奇的门店数量已经达到
150家，并计划2020年再开50~100
家门店，2021年将进军全国。

生鲜传奇致力于成为“小区门
口的菜市场”，为居民提供性价比
最高的一日三餐所需食材和厨房
用品，通过供应链的改造、自有品
牌的拓展、自动化仓储设施的投
入、后台高度的信息化管理、门店
运营的不断迭代升级，打造出了高
度标准化的高效率门店网络。

在生鲜传奇董事长王卫看来，
零售最终的竞争，企业最终的竞争
是主导商品的竞争。任何一个企
业，如果最终想真正的胜出，一定
要成为商品的主导者，这包括两个
部分：一是有自有品牌，二是有自
控商品。做自有品牌是主导商品
的手段，是零售真正的真理，自有
品牌是经过全世界无数优秀企业
反复论证正确的事情。

自有品牌应该是什么样？
王卫认为，自有品牌就是公司

战略，一把手的认知高度，自有品
牌的成功不是一蹴而就的，而是长
期的坚持。没有持续的坚持，没有
持续的投入，怎么可能有广阔的未
来，所有只想着立刻收益的自有品

牌策略都一定是错误的。
此外，自有品牌需要与之匹配

的物流和门店管控体系，还要找到
唯一的产品。

王卫曾提到，第一次做自有品
牌的时候，完整地做海鲜面、荞麦
面、香菇面，最后才发现，全部是香
精，他认为这是对消费者不对等的
欺骗，提出要开发出一套不加香精
的面，于是有了生鲜传奇“十二星
座面”，根据不同的面条配比、面粉
配比，制造出不同的口感、柔软度，
满足消费者不同的需求。

“系列是为了表现丰富，但是
大部分超市只解决了丰满却不丰
富。其实这件事情带来最大的好
处是什么，就是让消费者记住我有
很多的品种，比任何一家都多，而
认可了这是一个系列，在其心中就
感觉我们什么都有，生鲜传奇正在
更换全系列的包装。”王卫表示，不
仅仅要开发商品，还要开发整个供
应链，开发整个门店对于商品重新
表述的形式。

做自有品牌以及商品定制，这
才是开始。

王卫表示，我们不能改变世
界，但是我们能改变消费者的生活
方式，这是我们的初心，所以一切
是围绕这件事情去做，要想尽一切
方法给消费者提供健康安全的食
品，要用尽一切努力为消费者提供
更加便捷、更加方便的食材。零售
这件事情从来没有所谓的新零售
和旧零售，零售一直在变化，应对
市场最好的方法、最好的门槛和最
好的策略就是你不断变化的能力。

零售最终的竞争，
是主导商品的竞争

生鲜传奇王卫：


