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生鲜电商进入新博弈时代
文 /冯 羽  

回首 2020 年，任何一个曾跻身顶流的商业模

式，其热度都不超过半年。年初疫情初现，“拯救”了

大批刚刚熬过寒冬的生鲜电商，但还未等这些平

台长舒一口气，城头变幻大王旗，社区团购已带

着精兵强将风卷而来。

这是“流量至上”的时代，也是稍不注意就

会被人抢占先机的时代。从生鲜配送到家，到社

区自提商品，每一个火起来的商业现象背后，都

是头部玩家们的排兵布阵。随之而来的是熟悉的

千团大战、烧钱补贴、薅着羊毛同时又惴惴不安

的用户们，以及被搅乱了秩序的市场所发出的质

疑之声。
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商业模式的博弈

当前，细数生鲜电商行业的运营模式，主要

以生鲜到家和社区团购两大模式为主，前者以叮

咚买菜、每日优鲜为代表，后者则包含兴盛优选、十

荟团、美团优选、多多买菜等主要玩家。其中，每

日优鲜已经宣布在 2019 年底实现全部盈利。

据行业普遍观点，生鲜电商虽然高频但毛利

低，加上供应链搭建难度高，行业里超过半数玩

家仍处在亏损阶段。

到家模式更多依赖于前置仓，而这一模式似

乎仍有问题待解。前置仓主要集中在一线城市，不

同 城 市 之 间 消 费 习 惯 差 异 很 大， 其 履 约 成 本 较

高，对客单价要求也高，且在一线城市客单价基

本要达到八九十元才能实现盈亏平衡。而二线及

以下城市居民对于时间的敏感度不高，且没有这

么高的消费能力，总体而言，前置仓模式比较符

合一线城市白领们的消费需求。

另外，前置仓的 SKU( 库存量单位 ) 有限，不

可能摆放太多货品，这也正是大家目前普遍质疑

前置仓的问题。因此在广阔的下沉市场，前置仓

的接受程度有限。

不过在叮咚买菜看来，其前置仓业态是“自来

水模式”，就好比拧开水龙头，首先是极致便利，不

需要花时间等待；其次，传统零售商业非常依赖线

下选址，但叮咚买菜的前置仓模式破解了这个难

题；与社区团购相比，前置仓模式满足的是满足更

高品质、时间、品类确定性的生鲜到家需求。

2020 年 下 半 年， 前 置 仓 到 家 模 式 的 热 度 稍

减，风头甚至一度被社区团购盖过。尤其是兴盛

优选和十荟团的大额融资再次带火了社区拼团，随

着美团、滴滴、拼多多等巨头入局，社区团购也

正式掀起“百团大战”。

据企查查大数据研究院数据，2020 年社区团购

公开披露的融资事件达 19 起，融资金额高达 171.7

亿元，同比增长 356.3%，创下了新的融资纪录。

从 前 置 仓 到 社 区 团 购， 这 一 超 级 风 口 的 转

变，是否可以看作是生鲜电商模式的迭代？

“算不上迭代，因为这两种模式服务的人群

其实有很大的区别。”业内人士李浩认为，在下

沉市场，社区团购的模式更受欢迎。比如农村市

场的购物渠道本身非常单一，即使通过网络购物

取货也非常不便，加上农村地区很难买到生鲜商

品，只能定期去镇上购买。

此外，下沉市场的“山寨假货”非常多，社

区团购至少能够保证以较低的价格向乡村居民销

售正品，且不通过经销商，其履约效率也更高。

供应链逻辑

事实上，无论商业模式的差异如何，大家都要

面临共同的敌人，即一些顽固的行业痛点。比如供

应链资源的门槛很高，是平台需要长期投入的功夫。

“产地直采”是近年来呼声颇高的供应链模

式之一。长期为电商平台提供供应链服务的权少

据行业普遍观

点，生鲜电商虽然高

频但毛利低，加上供

应链搭建难度高，行

业里超过半数玩家仍

处在亏损阶段。。
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爷表示，产地直采的优势明显，省去了中间环节，即

二三级批发市场，成本更低，获得商品更新鲜。但

生鲜电商总体的模式仍然是基于各省分站，在当

地进行采购，本质上仍然是依托于本地化的供应

链和批发市场。

即便是社区团购“以销定产”，仍然有很多

平台依托于批发市场。从某种程度上说，产地直

采要让位于客户需求。“我宁愿从新发地发货，价

格稍微高一点，但首先要满足客户需求，而不是

为了产地直采告诉客户多等两天，他们并没有这

样的耐心。”权少爷补充道。

他还揭露了行业里的一个“隐秘角落”——

产地直采并不一定是最便宜的。市场上经常会出

现当地商品和产地直采“价格倒挂”的情况。农

产品有保鲜期，比如有 2000 斤葡萄大约凌晨 4 点

运到，如果明天凌晨这车货发不出去就要降价处

理，这就有可能导致批发市场商品甚至比产地要

便宜，如果不降价，商家铁定会亏本。

战略性防御

众所周知，生鲜产品属于高频刚需消费，是本

地生活服务的重要入口。今年以来，头部玩家的大

额融资背后普遍站着巨头身影，也足以显露出后者

的野心。 但是，生鲜电商的生意其实并不好做。

每日优鲜 CEO 徐正就曾表示，这是一个“撅

着屁股捡钢镚”的生意。被巨头看中的买菜生意，更

多时候扮演着“超级流量入口”的角色。

以高频需求切入社区团购，不过是寄希望于通

过补贴低价生鲜品，吸引用户购买高毛利的其他商

品，增加用户粘性，一切都是为了流量。

遥想当初外卖和共享单车行业的竞争，巨头像

一只无形的大手，他们看中的是对行业基础设施的

布局，而无畏于局部战争的输赢。换言之，他们抢

占的是下一个赛场的门票，流量则是关键。

“流量之战”的本质是金钱游戏，最直接的玩

法就是补贴。在美团优选、橙心优选、多多买菜等

产品首页，几元钱就可秒杀的蔬菜水果随处可见。据

一位投资人测算，目前社区团购的均价，相比菜市

场的零售价要低 20%。

虽然短期来看，消费者薅羊毛不亦乐乎，但盲目

烧钱补贴带来的后果仍然历历在目。外卖平台的补贴让

消费者享受到了实惠，却使 B 端商家叫苦不迭；共享

单车节约了用户的出行成本，但因巨头无序地杀入战

场，使得投放车辆超过城市荷载，“单车坟场”一度

成为新闻热词。这些都是“烧钱补贴”玩法的残酷一面。

乾坤未定，战况加剧

从 2018 年开始，生鲜电商赛道的烧钱属性就

开始凸显，大量玩家亏损，行业开始加速洗牌，中

小平台或倒闭或被兼并，头部效应明显。有分析

人士表示，未来巨头的套路可能会变成“变相烧

钱”，比如平台标的是市场价，但是补贴会变多，比

如提供优惠券、消费券等。

至于前置仓和社区团购之争，关键不在于商

业模式的优劣，而在于谁的运营效率更高。

在生鲜行业软件技术服务提供商蔬东坡 CEO

罗明看来，自建供应链的优势在于自控力比较强，劣

势在于需要自己管理，其效率不见得比第三方管理

效率高，且内部自建采购团队甚至会出现效率低

下、找货质量也比第三方供应商差的情况。

这是一个创业公司和巨头短兵相接的赛场：巨

头财力丰厚，但捡起钢镚儿来不一定比创业公司

更擅长；在模式上有优势的玩家也会因为不注重

运营而丢失领先位置；即便是偏安一隅的中小规

模平台，背靠本地扎实的供应链，也可能在激烈

的战况中收获一片安宁。

毕竟，长跑刚刚过半，马拉松没有赛点。
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每日优鲜 CEO 徐

正就曾表示这一个

“撅着屁股捡钢镚”的

生意。被巨头看中的

买菜生意，更多时候

扮演着“超级流量入

口”的角色。


