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资本可以把它带到峰顶
也可以把它带到谷底

哪里有需求，哪里就会有产品。
曾几何时，电商平台把目光投

向了生鲜这一赛道，而生鲜品类也
一度被视作电商市场上的“最后一
片蓝海”。因为在投资人看来，生鲜
无疑就是把菜市场搬到了网络上，
借助原产地的产品、价格优势和冷
链、物流渠道，民以食为天，基于国
内庞大的刚性需求，一定会是非常
充满希望的领域。

于是，创立于2005年的易果生
鲜就曾先后完成7轮融资，累计融资
超59 . 3亿元。据了解，投资人极度看
好生鲜电商，当时有媒体以这样的
口吻写道：生鲜电商市场火热，菜市
场还有生意可做吗？

据网经社“电数宝”监测数据显
示，2015年生鲜电商的融资达到历
史最高点，为70次，但此后4年，融资
次数却在一步步回落，到2019年仅
有22次。

时过境迁，当易果生鲜“倒下”
后，我们不得不思考，互联网为啥不
能颠覆生鲜行业呢？首先，易果生鲜
丢掉天猫超市生鲜业务后，订单量
呈现断崖式下滑，随着去年菜鸟与
安鲜达终止合作，易果生鲜的生存
状况进一步恶化。其次是作为老牌
生鲜电商，易果生鲜没有布局自己
的线下门店和前置仓，采取的是中
心仓模式，链条太长了，运送效率就
慢下来了，还会导致物流成本过高
的问题，直接影响着盈利和资金链。

纵观整个行业，妙生活、吉及鲜
等电商平台接连倒下了，资金链出
现危机是共性问题。今年年初，突发
的疫情让生鲜电商一度逆势翻盘，
但随着疫情好转并趋于稳定，深耕
供应链、提高配送能力，从而保障产
品质量，成了摆在生鲜电商面前的
考验：不能仅仅靠着市场来获得幸
运，最终还是要苦下硬功来赢得市
场，尤其是取得可持续的生命力。以
易果生鲜为例，资本可以把它带到
峰顶，对它的抛弃，也一样可以把它
带到谷底。

不少生鲜电商平台发力
试图解开褚橙“成功密码”

2012年，可谓是生鲜电商大规
模发展的元年，当时有一个电商平
台叫“本来生活”，他们策划了一个
轰动一时的事件：从烟草大王转身
种植橙子的褚时健老人，以自己的
名字为这款橙子命名为“褚橙”。一
位人生跌宕起伏的老人，一段充满
正能量的故事，让这颗橙子变成了

“励志橙”，除了好口感，还充满了内

涵。那一年的11月11日，从云南到北
京，“本来生活”到货20吨褚橙，次日
一天就卖出了7吨多。

究竟是褚橙成就了“本来生
活”，还是“本来生活”成就了褚橙？
一个不争的事实是，“本来生活”还
承载着褚橙约1/3的销售额。现在的
褚橙，又开始尝试生产NFC橙汁了。

褚橙口感好，除了哀牢山的种
植条件特别好之外，生产、采收及销
售的全程标准化给其市场开拓提供
了保障。云南褚氏农业有限公司一
位业内主管表示：“对上游生产端，
褚橙带动产地规模化大农业，农民
收入提高；对整个行业，褚橙的出
现，首次实现了传统农业与互联网
的结合；对农业发展，褚橙实现了农
产品品牌化、农人IP化。”很多生鲜
电商平台，也都试图解开褚橙的成
功密码，从路径上“复制”褚橙爆款。

但是，任何事物的发展，都不能
违背市场规律。生鲜电商还是要稳
扎稳打，步步为营，实现盈利后再谋
求扩张，保持良性发展，这很重要。

以“本来生活”的发展路径为
例，以褚橙打出名气，在2016年拿到
融资后，他们选择了控制发展速度，
不再过度补贴、过度服务，稳步前
行。据资料显示，“本来生活”2020年
盈利1亿元。“现在不比谁烧钱烧得
更快，要比谁活得更久。”“本来生
活”创始人坦言。

在生鲜电商“资本入场”—“烧
钱补贴”—“价格战”—“盈利难”的
汹涌浪潮中，宣称已经盈利的“本来
生活”，在普遍仍以“烧钱亏损换取
市场”的大环境中，显得有点与众不
同。

回顾生鲜电商的发展历程，
2012年开启元年后，2013—2014年
随着资本的入场，生鲜电商得以高
速发展，2015年生鲜电商B2B模式
兴起，经历了2016年的低迷期，生鲜
电商2017年迎洗牌期，2018年开始
探索新零售。你方唱罢我登场，早入
局的生鲜电商品牌能坚持下来的已
寥寥无几。有生鲜电商资深从业者
在接受媒体采访时说，“烧钱”是这

些生鲜电商失败的主要原因，“某生
鲜电商当时烧钱很厉害，以两三倍
的工资挖我们的采购。”。

菜市场烟火气息的场景
不是拿资本就能替代的

与此同时，生鲜电商喊着要颠
覆菜市场，显然遭遇了前所未有的
困境，菜市场依旧顽强地生存在中
国大地上。统计数据显示，生鲜电商
的渗透率低于5%，多数市场仍在卖
场、超市和菜市场。

无论是在北上广等一线大城
市，还是在大江南北的三四线城市，
隐藏在市井间的菜市场总是生机勃
勃，充满着十足的烟火气息。记者生
活在北方一座靠近淡水湖的三线城
市，进入菜市场，丰富、贴近的生活
场景立即展现在你的眼前。例如卖
牛羊肉的一个摊子，这里不仅可以
买到肉的各个部位，还可以根据客
户的烹饪方式进行分割，就算你要
羊肉串，他们也有机器给你加工好，
就连炉子、木炭也替你准备好了，这
就是菜市场的场景化应用和用户思
维的表现，围绕自助烧烤的需求，也
形成了产品。

当然，那些生动鲜活的墩头，也
会激发着你的味蕾渴望和消费欲
望，例如一个卖菌类的摊主，把各种
蘑菇都摆在那里，稀奇古怪的、叫上
名和叫不上名的，甚至怎么吃都替
你想好了，关键是价格还不贵。除了
蘑菇，还有各类水产品，根据季节，
供应小龙虾或者大闸蟹，当顾客希
望能够拿到半成品时，店家自然会
给你宰杀、冲洗一番，回到家省却了
你费劲收拾的时间。

通过分析，传统的菜市场确实
有着很多符合市场规律、可持续的
优势：例如这些实体店和摊位，给人
以实实在在的消费场景，大家可以
根据感受挑选各种鲜活的蔬菜，好
的或者不好的，一目了然，很直接；
其次是传统渠道的价格优势，也许
电商平台会有活动促销，但是菜市
场里普遍都是很实惠的产品，电商
平台会加上配送的成本，价格显然
就上来了；三是产业链条风险传导
的问题，在传统菜市场，市场和商贩
是命运共同体，但是相对灵活，很多
细节可以调整，而电商平台在资金
链方面的压力就要更大一些，有外
部的运营压力，更有内部与电商协
同良性互动的关系。

引用一家财经自媒体的分析，
菜市场在追求短期盈利的过程中，
实现了长期盈利，而部分生鲜电商
在追求长期盈利的过程中，半路夭
折了。无可厚非，生鲜市场在行业下
沉的趋势中有着巨大的商机，毕竟
每个人都离不开吃这个话题，市场
太庞大了。但是生鲜电商如何做到
可持续化，还需要在调整中寻找又
快又好的新商业路径。
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融资7轮的老牌生鲜电商
为啥败给了传统菜市场

负债高达23个亿，易果生鲜已进入破产重组

双11进入第12个年头，消费者
期待新变化，尤其是更简单、有趣的
玩法。

10月19日和20日，双11两个主
要玩家京东、天猫先后启动了2020年
双11。从时间上看，两大平台均拉长了
双11战线。京东双11从10月21日开启，
截至11月11日，为期22天。天猫提出了

“双11比往年多3天”的概念，11月1日
至3日是第一波，11月11日为第二波，
将“光棍节”变成“双节棍”。

不过，对于消费者来说，时间长
短不重要，能不能“简单粗暴”省钱
才最重要。记者注意到，考虑到往年
消费者对双11复杂规则的吐槽，今

年两大平台均表示要让购物更简
单，让优惠更直接。不过，双11毕竟
刚刚开始，消费者到底能不能感受
到平台的真诚，还需要时间检验。

京东方面称，将通过多重营销举
措让购物更简单。除了跨店铺、全品
类可用的“头号京贴”，商品页面“预
估到手价”的设置，将提示消费者可
使用的优惠信息，不用复杂的计算，
优惠后的价格一目了然。

天猫方面称，全年最低价，就在
11月1日至3日以及11月11日这4天，天
猫还称2020年双11是“史上平台出资
力度最大的一次双11”，包括“超300亿
现金补贴直接发”，具体为40亿现金红

包、100亿品类补贴以及200亿品牌大
额券；还包括“多重惊喜玩法”。

此外，延续了2019年双11“叠猫
猫”的玩法，今年天猫双11推出“超
级星秀猫组团出道”，消费者可认领
一只虚拟猫，通过喂养、好友PK等
操作，最后瓜分20亿红包。天猫表
示，今年双11至少300万人领到100
元以上红包。天猫还推出了“不用领
津贴，满300直接减40”“天天领5折
券和大额券”等活动。

虽然平台宣称玩法简单，但仍有
不少网友对今年双11的规则表达了不
同的看法。“每年都说双11规则简单，
每年我都看不懂。”“看了半天，感觉又

是看不懂规则的一届双11。”“双11还
是老老实实盯着满300减40吧。”

那么，电商平台在双11期间为
什么不直接降价，而是通过各种规
则、活动来实现优惠呢？

一位不愿具名的电商分析人士
对记者表示，目前双11购物节不是
11月11日当天的活动，而是一个时
间段的活动，直接降价无法实现持
续的活动效应。另外，目前双11很多
活动，都是通过邀请、分享好友实现
的，具有较强的社交属性，这些操作
不仅能增强用户对平台的黏性，还
能对平台进行传播，直接降价不能
实现这种效果。 据中新经纬

都说双11玩法简单，为啥你感受不到？

国内首家生鲜电商易果生鲜被曝破产重组，其平台上空空如也。

一家菜市场内，各种新鲜的蔬菜琳琅满目，让人们感受到了浓浓的烟火气息。

易果生鲜，当你在浏览器中打开这个曾经光鲜的电商平台时会发现，
很多诱人的食物图片下显示为“到货中”，或者干脆空空如也。近日，多家
媒体披露，生鲜电商鼻祖易果生鲜已经进入破产重组流程，包括主体公司
易果生鲜、子公司云象供应链和安鲜达，且负债高达23个亿。
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