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产品详情

本来生活７年阵痛后终盈利 生鲜电商供应链持久战仍将继续

详情了解：

微三云｜莞云：ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／

————-

生鲜电商经常被形容为“一半是海水，一半是火焰”。一方面在消费者高频次需求下，这一赛道蕴藏着巨大机会；但另一方面，面对着产品、包装、仓储、配送等各方面高标准、高要求带来的成本压力，生鲜电商要实现盈利亦不容易。

正是在此背景下，作为国内早期Ｂ２Ｃ生鲜电商的代表，本来生活网历经７年长跑实现盈利才会被业界格外关注。

————

７月１６日，本来生活网ＣＥＯ喻华峰在公司七周年战略发布会上表示，２０１９财年第一季度，本来生活网实现盈利，并预计在２０２０财年实现集团的全财年盈利。值得注意的是，就在几天前，本来生活网才刚刚交出了２０１８财年（２０１８年４月至２０１９年３月）全财年盈利的成绩单。

本来生活的捷报频传似乎预示着老牌垂直类生鲜电商的盈利瓶颈终于被打破，但回首望去难免让人唏嘘的是，诸如易果、天天果园、沱沱工社等当时与本来生活同台竞技的生鲜电商，有的已更换赛道，有的依旧在低调前行，但还有更多则早已消失在时代潮流中。取而代之的是诸如拼多多、每日优鲜、叮咚买菜以及社区团购等诸多生鲜零售新模式。

面对新的市场环境与新的竞争对手，已经跑过７年路程的本来生活，又将如何朝着整体盈利的目标继续奔跑？

————————————

老牌生鲜电商的变与不变

时间倒回到２０１２年，当时本来生活刚刚成立，并凭借打造“褚橙”品牌而声名鹊起。尤其在２０１５年前后，由“褚橙”引发的一场生鲜电商之间的橙子大战至今让人记忆犹新，那是国内Ｂ２Ｃ生鲜电商竞争最火热的时候。但时过境迁，如今赛道上的主力玩家早已换了面孔。

“经过了７年的长跑，我们深知这是一个风口很大的市场，同时也是一个风浪很大的市场。”在本次发布会上，喻华峰如此形容他所经历过的生鲜市场。

同时他表示，本来生活能存活并发展到今天，主要是在过去７年的摸索发展中，公司对于“不烧钱”态度的坚持，以及逐步建立起了一套Ｏ２Ｏ＋Ｂ２Ｃ的新零售模式。

对于“不烧钱”的态度，喻华峰说，盈利难一直是生鲜创业的痛点，从２０１６年开始，本来生活就开始持续追求自身的造血能力，这是本来生活到现在还活着的原因。



而对于企业进一步的发展以及实现盈利的路径，这要归因于本来生活的商业模式（Ｏ２Ｏ＋Ｂ２Ｃ）。其中，Ｏ２Ｏ指的是本来生活的线下社区店业务“本来鲜”，Ｂ２Ｃ指的是线上电商业务。

“生鲜零售的复杂性在于，在消费者端需要去解决用户对时效性和商品新鲜度的需求，在企业端要去解决流量和履约成本的问题。”喻华峰表示，Ｏ２Ｏ＋Ｂ２Ｃ的新零售模式既能实现生鲜抵达消费者的及时性和便捷性，同时也能满足消费者对食材的丰富性和特色化的要求。

——————————

此外，线上与线下的结合给消费者提供了全场景的消费体验，助力主体客群的互通与扩大，实现生鲜自身赋能流量。

实际上，在垂直类生鲜电商受困于流量增长瓶颈的困境时，包括本来生活在内的一批生鲜电商都迈出了“线上线下”双向探索的步伐，但见得成效者寥寥。

曾有生鲜零售从业者向《每日经济新闻》记者表示，生鲜电商运营中，产品、包装、仓储、配送方面的投入是主要成本来源，而拓展线下渠道还要加上门店租金、装修成本、水电消耗、人员雇佣等成本。

总结来说，线下投入是长线投入，短期内难以回本，对于当时尚未实现自我造血的生鲜电商来说，是否有充足的资金支撑这一长期投入便是最大的问题。

从本来生活此次交出的生鲜答卷来看，似乎一定程度上验证了其商业模式并熬过了阵痛期。

本来生活方面提供的数据显示，本来生活网２０１８财年实现全财年盈利；线下业务“本来鲜”当前拥有３００家门店，其中成熟门店９０％实现了盈利；根据当前规划，今年本来鲜的目标是开到７００家店。此外，本来生活网在２０１９财年第一季度继续盈利，并有望实现接下来三个季度的单独盈利。

此外，喻华峰还表示，预计到２０２０财年将实现集团全财年盈利。

————————

新时代生鲜战场仍是持久战

结束７年长跑，２０１８财年的盈利表现只是本来生活发展中的一个节点，正如喻华峰所说，未来的目标是集团整体的盈利。但也可以看到的是，未来本来生活将要面对的或者说已经在面对的是一批更加激进、更加年轻的对手。

诸如拼团类电商拼多多，在上个月的６１８大促中，仅１２天就卖出了６７亿元农货；同样是在６月，每日优鲜在上海举行成立五年的首场发布会时，对外喊出“２０２１年成长为千亿规模的生鲜零售平台”的目标；

而以“０起送费０配送费”方式切入市场的叮咚买菜，仅在１年之内就拿下了５轮融资；此外，还有诸如兴盛优选、十荟团、食享会、松鼠拼拼等一批社区团购企业也都在发力生鲜市场。

市场分析机构欧睿的数据显示，２０１８年我国生鲜市场规模达到４．９３万亿元，同比增长５．３％。同时，当前我国生鲜交易仍然以农贸市场为主，渠道份额占比超过５０％，从发展趋势看，农贸市场渠道份额不断萎缩，新业态替代效应显著，行业存在变化契机。

机会固然存在，但谁能在乱军中角逐胜出？尤其是对于本来生活来说，在结束了曾经垂直类生鲜电商“三足鼎立”式的格局，重新进入到“诸侯百家”间的较量中，其又是否能够跟上新商业竞争时代的步伐？

Ｏ２Ｏ业务成为本来生活接入新战场的触点。类似于每日优鲜、叮咚买菜等瞄准消费者即时配送需求，选择以前置仓方式的布局，本来生活选择通过社区生鲜店（本来鲜）去实现。

喻华峰此前在接受《２１世纪商业评论》采访时曾表示，他将前置仓视为一种“过渡业态”，社区生鲜店担任了前置仓的角色，兼顾了店和仓的两种功能。

但也需要注意的是，曾有多位生鲜零售从业者向记者表示，相较于开店，前置仓的优势就在于性价比。而门店相较于前置仓所具备的的商品展示功能，也势必对企业提出更高的成本要求。

对此，喻华峰也直言，本来鲜业务当前整体仍处于亏损状态。但他也表示，目前本来鲜业务已经在部分城市实现区域盈利，包括湖北、天津等，此外还有部分城市已经具备了盈利能力。

据了解，在目前本来生活的本来鲜业务布局中，进入的城市包括武汉、成都、长沙、郑州、天津、上海，其中武汉有１００多家店。喻华峰曾介绍，本来鲜业务主力是在二线城市拓展，上海的布局是在做一线城市试点暂时不会大规模复制。根据当前规划，今年本来鲜的目标是开到７００家店。

此外，喻华峰表示，在企业的盈利能力得到验证后，进一步强化竞争门槛，核心还是在于对品质的把控和对供应链的管理。

“供应链是生鲜的核心技术。”喻华峰进一步表示，随着生鲜消费的升级，市场对生鲜、农产品的品质有了更高的要求。正因如此，本来生活从产地直采、深度定制、独有品牌效应以及数据驱动四个维度着手，打造了生产端与消费端之间科学、可监控的链接。

“生鲜业务未来核心竞争力最终体现为供应链建设所带来的渠道成本降低。”今年４月华创证券发布的一份生鲜电商研报，对于未来生鲜电商的竞争焦点，给出了与喻华峰相近的观点。

同时，上述研报中还表示，流通上半段攻坚在供应链，从源头直采到农批市场信息化改造，过程漫长且艰辛，将成为生鲜电商的最终答案。

就此也可以看到，无论是在早年的垂直类生鲜电商时代，亦或是当前的新零售时代，生鲜这场仗，终究是比拼企业供应链能力的持久战。

   生鲜电商O2O系统开发，找微三云！

+————————————

   东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０



万多家。 公司提供微信小程序定制开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。

我们的公司地址：东莞市南城街道隐山路３５号四楼－五楼

电话：１３９－２９２６－６３２１麦总监（微信同号，获取最新模式和系统优惠政策）

关注公众号“紫弘智慧”或搜索微信号（ｚｉｈｏｎｇ３３３）关注，了解更详细资料
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