
■中国城市报记者 张亚欣

近日，被誉为“生鲜界的拼
多多”的谊品生鲜在北京市场
的门店所剩无几，合肥的部分
门店则被改为“谊品批发部”。
据悉，“谊品批发部”强调折扣
属性“一件也批发”，休闲零食、
包装商品、水果等成为重点品
类，生鲜被弱化或被取消。这
意味着，谊品生鲜或将放弃生
鲜赛道，转向折扣店。

在业内看来，经营压力或
许是促成谊品生鲜转型的主要
催化剂。社区生鲜市场前景广
阔，结束了上半场的模式、供应
链之争，下半场争夺的关键砝
码又是什么？

未形成行业影响力
和品牌竞争力

谊 品 生 鲜 成 立 于 2013
年，迄今已有10年之久，成立
之初就以价格便宜而闻名，一
度被誉为“生鲜界的拼多多”。
调研数据显示，成立之初的谊
品生鲜相比于大型超市的同类
商品价格可低出约20%，价格
堪比菜市场。

招商证券2019年的研究
报告披露，谊品生鲜在供应链、
门店和服务平台三方面都采取
了合伙人模式。供应链方面，
谊品生鲜采取与上游产地合伙
人合作的方式，通过协调提升
垂直供应链的整体效率，从而
提升了向上游端的议价能力，
以达到降低成本，释放利润空
间的作用；门店方面，谊品生鲜
采取由与合伙人团队共同出资
设立，门店自负盈亏，年终按利
润分红的策略。更多地放权给
合伙人和员工，依靠他们自己
的经验来进行门店的日常运
营；服务平台方面，谊品生鲜通
过旗下物流公司、装修公司等
服务平台，寻找合伙人共同协
办的方式，减少了公司的运营
成本，还搭建了供应链及门店
运营相关的基础设施。

凭借独特的运营模式，谊
品生鲜迅速突围。公开资料显

示，鼎盛时期的谊品生鲜曾入
驻北京、上海、深圳等18个城
市，门店数达1800余家，自提
点达3万余家。此前，谊品生
鲜制订了2019年开店1000家
的目标，在2021年时，还成为
商务部重点关注的零售企业。

然而，这种扩张状态并未
持续多久。近期，谊品生鲜在
北京市场的多数门店陆续闭
店，有的甚至已经被其他社区
生鲜超市所取代。据悉，谊品
生鲜北京首店望春园店、常营
南路店等均已关闭。中国城市
报记者登录谊品生鲜小程序，
发现目前北京区域已无可配送
或到店自取门店，距离最近的
门店显示在西安市。

将首店布局在紧邻“亚洲
第一小区”天通苑朝阳区北苑
望春园小区的谊品生鲜，缘何
落得“门店凋敝”的境地？

“谊品生鲜的模式存在客
群定位不准、SKU（即最小存货
单位）性价比不高而导致的坪
效比过低、店面维持难度大从
而陷入经营困境等问题。”IPG
中国区首席经济学家柏文喜在
接受中国城市报记者采访时坦
言，谊品生鲜在北京市场并未
形成行业影响力，也未体现出
应有的品牌竞争力，导致其盈
利困难并呈现出发展颓势，进
而被迫退出市场。

“面对消费频率越来越大
的社区生鲜消费者，多种业态
的资本都开始布局该领域，这
就导致资金链紧张的供应商、
经销商、社区零售商被动应对，
甚至自顾不暇、被迫收缩阵
地。”北京师范大学政府管理研
究院副院长、产业经济研究中
心主任宋向清在接受中国城市
报记者采访时称，谊品生鲜正
是在这种局面下收缩的。

转型折扣店背后的动因

实际上，谊品生鲜退出北
京市场早有征兆。据悉，不久
前，谊品生鲜位于安徽蚌埠的
22家门店被通知闭店，而位于
合肥的部分谊品生鲜门店将转

型为“谊品批发部”。
据透露，生鲜面积被大幅

压缩，已经不再是主流，从陈列
上看，店内强调折扣属性，休闲
零食、包装商品、水果等成为重
点品类。在业内看来，谊品生
鲜此举或将放弃生鲜赛道，转
向折扣店。

“谊品生鲜转化门店为批
发部的做法可能是出于经营
压力的考虑。”中国数实融合
50人论坛智库专家洪勇在接
受中国城市报记者采访时分
析，实体零售行业受到新零售、
电商等新兴业态的冲击，生鲜
零售领域也不例外。在面对市
场变化和竞争压力的同时，企
业需要通过降本增效的方式来
保持盈利。因此，谊品生鲜将
部分门店转化为批发部，可能
是为了减少库存压力、缩小经
营范围、提高利润率的一种经
营策略。

公开资料显示，谊品生鲜
2018年获得今日资本的A轮
融资后，又相继获得20亿元B
轮融资、25亿元C轮融资，但随
着资本市场逐渐降温，谊品生
鲜面临着较大的经营压力。

在柏文喜看来，谊品生鲜
将合肥的门店转化为谊品批发
部，这是针对市场客群重新定
位SKU的选择，批发业态更易
走量且包装食品的货架期更
长、损耗更低，从提升坪效比与
业绩角度而言是一个可供选择
的改善方向，但经营效果如何
尚待观察。

此外，也有业内人士认为，
尽管谊品生鲜转型折扣店对于
其传统社区生鲜零售业务而言
是一大遗憾，但变换赛道是商
业竞逐中常用的套路。“从企业
实际发展需要来看，转型未必
是坏事，在资本、人才、技术和
渠道等不足以对抗社区生鲜新
贵时，一味地硬撑，结果可能更
糟。”宋向清指出，这也从一个
侧面反映出谊品生鲜的前期谋
划和后续跟进存在某些环节脱
节、断链、掉档等问题，应该引
起重视，以防这些问题再进一
步“传染”到新领域、新赛道。

数字化运营
或将成为竞争关键

作为离消费者最近的社区
生鲜店，从2017年开始在全国
范围内密集涌现，传统零售企
业、互联网背景企业纷纷加强
布局社区生鲜领域。因此，导
致社区生鲜店竞争激烈，一方
面，零售巨头纷纷开出小型店
以贴近社区，如盒马mini、永
辉mini、沃尔玛社区店；另一
方面，电商企业也探索到家业
务，通过前置仓模式分一杯羹，
叮咚买菜、美团买菜便是其中
代表。与这些社区生鲜店相
比，谊品生鲜究竟逊色在何处？

天使投资人郭涛在接受中
国城市报记者采访时表示，谊
品生鲜的差异化运营战略并不
成功，在供应链建设、价格竞争
力、门店布局、获客成本等方面
与盒马、永辉、美团买菜、叮咚
买菜等方面有不小的差距，也
未形成有效的竞争优势。

艾瑞咨询此前发布的生鲜
电商行业研究报告显示，预计
到2025年中国生鲜零售市场
规模将达到6.8万亿元，伴随着
人均可支配收入稳健增长的态
势，全国居民人均可支配收入
同比增速保持在8.7%以上，城
镇居民人均可支配收入同比增
速保持在7.8%以上，生鲜需求
量也逐年上涨。这意味着，未
来社区生鲜店的竞争或将愈加
激烈。未来，对社区生鲜店而
言，最重要的发展要素是什
么？或将呈现何种发展趋势？

资金、品牌、供应链和服务
对于社区生鲜店的发展而言不
可或缺。宋向清认为，资本是
扩大规模的保障，扩大规模是
做强品牌的基础，也是构建快
捷便捷和质优价廉的商品供应
链的支撑，由于社区生鲜店地
处社区，因此，高效而又温情的
服务是建立信誉、锁定忠实消
费者的重要手段。

“未来，社区生鲜超市在发
展过程中应注意需要结合社区
特点走向便利店思维，在缩减单
品种类的同时增加适销对路的

主要大路品类以提升坪效与业
绩，提升单店盈利能力。”柏文喜
告诉记者，提升单店营收和实
现单店盈利显然是最重要的。

在郭涛看来，社区生鲜赛
道历经数次沉浮依然没有探索
出成熟稳定的商业模式，存在
流通环节多、流通时间长、商品
损耗率大、用户忠诚度低和获
客成本高等突出问题。“未来，随
着产业生态的成熟，从田间地
头直接到餐桌的订单农业模式
（即农业C2M模式），通过减少
仓储、物流、分销等中间环节降
低成本、提高效率，或将成为重
要的发展方向或趋势。”郭涛说。

如果要说社区生鲜的上半
场是模式、供应链的竞争。那
么，下半场或将围绕“新鲜战役”
展开布局。在当前数字化赋能
农业发展已经成为长期趋势的
背景下，生鲜数字化升级开始
成为破解损耗问题的利器，数
字化运营或将是生鲜企业提高
效率的关键所在。因此，洪勇
建议，社区生鲜店应加强数字
化建设和信息化管理，通过技
术手段，提高效率、降低成本、提
升服务质量，实现可持续发展。
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河北石家庄开放一批文化工作室河北石家庄开放一批文化工作室

艺术普及艺术普及，，融入街头巷尾融入街头巷尾

三峡旅游数字文旅
研究院揭牌成立

本报讯（记者 张亚欣）
5月18日，三峡旅游数字文旅
研究院揭牌仪式在湖北省宜
昌市举行。这是三峡旅游聚
焦价值裂变，布局数字文旅
新业态，加快旅游业焕新升
级，打造数字文旅新范式的
有力探索。

据悉，当前，三峡旅游聚
焦车、船、港、站、社、景等资
源，已形成全要素旅游产业服
务体系。今年“五一”假期，三
峡旅游累计接待游客同比上
升543.26%，得益于已建成并
成熟运营的智慧旅游服务平
台，在游客数量暴发式增长的
情况下，仍实现了产品服务效
率和体验性的大幅提升。

三峡旅游党委委员、副总
经理、数字文旅研究院院长冯
剑涛表示，数字文旅日渐成为
文旅行业转型升级的主要方
向，推动文旅深度融合是新时
代文旅发展的重要任务。未
来，三峡旅游将围绕服务创新
发展这一中心，聚焦文化创
意、数字文旅两个方向，重塑

“两坝一峡”新体系，探索数旅
融合最优解，培育人才团队蓄
水池，整体提升公司创意能
力、科技能力、建设能力，致力
成为数字文旅策划、规划、设
计、建设一体化解决方案“服
务商”。

““生鲜界拼多多生鲜界拼多多””谊品生鲜转型批发谊品生鲜转型批发
社区生鲜赛道下半场竞争靠什么社区生鲜赛道下半场竞争靠什么

第七届世界智能大会
在天津开幕

5月18日，以“智行天下 能动未来”

为主题的第七届世界智能大会在国家会

展中心（天津）开幕。大会聚焦智能科技

赋能经济社会发展，聚合天下英才共谋

智能未来，聚集智慧成果，实现共享共

赢，全面打造展示智慧天津、数字中国的

全新窗口。
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