
呆萝卜资金紧张 运营停滞
社区生鲜电商摇摇欲坠

商品清零

五天，呆萝卜在公众号里上演了一场“众志成城保

卫萝卜”的大戏。过去五天，每天一封公告，呆萝卜可谓

风雨无阻。呆萝卜先是主动承认资金紧张，随后摆出积

极寻求解决方案的态度，接下来则表示在多方支援下

恢复办公，并且希望消费者、加盟商以及合伙人给予更

多的理解与宽容。

言辞真挚、态度诚恳却难以填补空空的商品页面。

11月26日，北京商报记者发现呆萝卜微信上依旧无法

下单购物，商品界面除图文介绍外，只有一句“这里没

有相关哟”。11月22日，呆萝卜App上所有的商品均无

法下单，随之全国门店接连关闭，这在用户群中引发了

不小的震动。

近日，北京商报记者在一个名为“呆萝卜消费者维

权微信群”中了解到，不少用户在呆萝卜上还有几百甚

至上千的余额，能不能退钱成了人们最关心的问题。据

了解，平台的余额充值额度包括200元、500元、1000元

和5000元，由于不同的额度有相应的减免，一些消费

者充值了上千元不等。一位合肥消费者在群里表示，以

后不会在里面充钱了，而部分人则担忧呆萝卜是否会

重蹈ofo退款的结局。

为此，北京商报记者试图联系一位位于合肥市长

丰县的社区门店店长，却被一位业主告知，事情发生后

店主在群里表明自己也是受害者，帮不了大家，就再也

没有回复业主们的询问。据了解，成为呆萝卜店主需缴

纳15万元的押金以及担负一年的房租，合同一年一签。

闭店之后，部分店主也在等待押金退款。

呆萝卜试图通过用户余额充值和合伙人租金将两

者与平台牢牢绑定，然而面对资金链断裂，债权人权益

和用户退款则成为呆萝卜的燃眉之急。

寻求解药

生鲜是一门高投入、高折损的行业，入局者均绞尽

脑汁寻求最优解。呆萝卜将门店自提、合伙人开店与社

区社交等方式相结合，一定程度上减轻了呆萝卜服务

消费端的压力，然而目前的资金压力让所有的尝试都

成了“空头支票”。

在开店方面，呆萝卜推行门店合伙人制度。由呆

萝卜公司负责门店筹建和商品线上销售，而合伙人负

责门店的运营管理并承担门店的人工费用和日常管

理费用。其中，合伙人能按门店销售额获得一定比例

的收益。

北京商报记者观察发现，合伙人大多为当地社区

的业主，为了提高盈利，不少店主和业主们建立微信群

相互交流。以合肥为例，一位住在恒泰阿奎利亚诚品湖

畔的业主表示，小区楼下有两家呆萝卜，附近的居民经

常去那买菜，自己也加入了呆萝卜门店的微信群。据了

解，目前呆萝卜已经有近600家门店覆盖合肥，部分小

区还配套2-3家门店。

于是，在合肥摸索两年尝到甜头的呆萝卜开始有

了跨城野心。从2018年首次入驻江苏后，在不到一年

内迅速扩张至19座城市，门店数量超过1000家。为了

挤入社区，呆萝卜也开出了30-50平方米的小店。

“只需要解决新城市的冷链物流和仓储问题，不乏

规模化复制的可能。规模效应一旦形成，盈利难题迎刃

而解。”在呆萝卜的官方微信公众号文章中，这句话似

乎是对自己扩店的据理力争。然而，当呆萝卜将合肥门

店的发展模式向外复制扩张后，却发现失灵了。

事实上，呆萝卜并非第一家联合线下门店进行生

鲜预订销售的企业，在此之前，已经有多家企业■过此

路。天天果园、本来生活等规模型生鲜电商都在线下布

局过，也折戟过。而与呆萝卜模式最为相似的许鲜，企

图与社区超市、便利店等合作引入自提模式来减轻成

本压力，最终也难逃离生鲜竞技场的碾压。

在业内人士看来，生鲜电商普遍处于亏损状态，线

下社区生鲜业态也鲜有盈利者，就算现阶段已有盈利

或达到盈亏平衡的，未来的持续性也存在很大变数。如

果解决不了单量、客单价和前台运营与配送成本问题，

就几乎无法看到盈利的希望。

能否回血

面对危机，呆萝卜创始人兼CEO李阳给出的答复

称，“门店的增加意味着需要拓展更多城市，单店的业

绩增长需要增加更多业务，业务的提升则需要更多技

术投入。但四者的增长光靠资本是实现不了的，需要我

们提供对应的组织管理能力，如果缺失了这块，就会导

致效率不断降低、失血过快”。

商务部电商专家段战江对北京商报记者称，按已

公开的融资信息分析，在短短4个月的时间里，呆萝卜

1000家店就烧掉了6个多亿，平均单店要烧掉60多万

元，不符合生鲜店的经营常识和基本规律。“虽说生鲜

生意不好做，毛利低、品类杂、损耗高，但一家经营了四

年的生鲜老兵，能在融到巨资后以这样的‘高’标准和

‘高’速度烧钱，仍是不正常的行为。”

在零售业专家胡春才看来，生鲜品类是国民消费

刚需，具有复购率高的特点，而呆萝卜既对标低毛利率

的菜市场，又期望能在短时间内产生爆发式的增长，是

很难实现的。“采取合伙人制主要是解决管控的问题。”

胡春才说道，“以前在合肥一个城市，由老板和核心团

队跟进，在亏损、人员素质等方面是可控的，但是一下

子扩张到19个城市，一旦业务配套跟不上会非常容易

产生亏空，这也是他们需要汲取教训的地方。”

如今，呆萝卜正在寻找资本补上漏洞。一位呆萝卜

郑州区负责人曾向媒体透露称，近60家供应商将自发融

资2亿元给呆萝卜。而呆萝卜创始人兼CEO李阳则表

示，呆萝卜还在不断和有可能的投资方进行沟通，并寻

找一些战略的合作伙伴，希望可以给公司增加流动性。

此外，呆萝卜也在规划接下来和债权人的合作方式。

对于扩张后的1000多家门店，李阳表示将压缩、

删减一些“失血”业务线，让整体运营回到正轨。“呆萝

卜就像我的孩子，我只希望他能够健康地活下去，如果

能给他更好的生活，我愿意帮他找一个更好的家庭。”

这似乎也预示着呆萝卜做好了被收购的准备。

北京商报记者 赵述评 实习记者 何倩

社区生鲜的光环正消失殆尽。11月22日-26日的五天里，社区生鲜呆萝卜在微信公众号上，每天一封声明，先是承

认资金紧张、运营陷入困局，后是表达会坚持自救、积极筹措资金。当下，消费者已打开了对生鲜电商的认知，但社区生

鲜的成熟度远不及预期，如何平衡效率、成本、规模、毛利率以及对传统渠道的替代性，尚未有最优解。

前三季度中国社会物流总额215.9万亿元

北京商报讯（记者 王维祎）近日，在2019(第十七届)
中国物流企业家年会上，中国物流与采购联合会会长何

黎明披露称，“今年前三季度中国社会物流总额达215.9

万亿元，同比增长5.7%，增速低于上年同期，也低于当期

GDP增长”。

何黎明表示，今年前10个月，中国物流业运行呈现下

行压力加大、利润空间缩小，增长速度放慢、结构调整加

快，宏观政策趋于宽松、市场竞争更加激烈三方面特点。

何黎明同样指出，中国物流业从马帮驼队、人抬肩

扛的原始形态，转向智慧物流、现代供应链发展的新时

代。物流基础设施网络、物流企业运营主体和物流总量

等指标进入世界前列，现代物流服务体系初具规模。物

流业发展为我国成为世界第二大经济体和第一大贸易

国提供了有力支撑，对产业升级、消费升级、推动经济高

质量发展发挥着越来越大的作用。

对于行业的变化，何黎明认为，当前世界处于百年

未有之大变局。新科技革命和产业变革方兴未艾，但保

护主义、单边主义愈演愈烈，世界经济中不稳定不确定

因素明显上升。今年，我国国民经济运行总体保持平稳，

结构调整稳步推进，但下行压力持续加大，动能转换、发

展方式转变任务艰巨。在物流业营商环境持续改善的大

背景下，企业面对的市场竞争环境更加激烈。经济下滑、

车多货少、竞争加剧、价格下跌，当期经营困难，发展后

劲不足。特别是用地难、用地贵，融资难、融资贵，进城

难、通行停靠难等矛盾依然突出。多数中小微物流企业

面临经营困难，个别曾经是全国知名的传统物流企业进

入破产清算阶段。出现这个结果的原因，既有物流企业

自身对市场判断失准、经营失误的原因，也反映出经营

环境趋紧的普遍现象。

·资讯·

2013-2019年
生鲜电商
市场规模

2013年

2014年

2015年

2016年

2018年

2019年

130亿元

245亿元

412亿元

650亿元

1000亿元

1600亿元
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顺品郎发力都市光瓶酒市场 签约陈宝国代言：顺品郎 味道正

“味道正”成顺品郎核心突破点

正如顺品郎代言人陈宝国在近日收官的热播剧

《老酒馆》中对正宗烧酒的形容，“味道正”一词不仅包

含着爱酒人品尝好酒时的核心诉求，更包含着顺品郎

这款产品的核心落脚点。

从顺品郎战略发布会上透露的品牌定位来看，

“浓香中加点酱酒，够香够醇够柔顺，顺品郎，味道

正”，不仅显示出顺品郎希望在口味和品质上有所突

破，更显示出郎酒期望借助这种突破来迎合新时代消

费者的新需求。

提出“味道正”这一品牌定位的郎酒，其底气正是

来源于顺品郎所独创的《浓酱兼香型白酒生产方法》

专利工艺技术。郎酒在介绍该技术时表示，“经过精心

设计的两种香型勾调后，兼具浓香的馥郁绵甜和酱香

的幽雅细腻，做到了够香够醇够柔顺”。而这种独到的

口味，也成为郎酒应对纷繁复杂的光瓶酒市场竞争时

的一张王牌。

光瓶酒价值和价格的双提升

顺品郎所打出的王牌并不局限于口味，更有在光

瓶酒热度未减的市场态势下，顺品郎所重新定位的光

瓶酒价格带。

顺品郎定价与常规光瓶酒价格带相比有了较大

的提升，堪称对主流低价光瓶酒的一次价格和价值回

归。正如郎酒股份总经理付饶所言，社会进步催生了

光瓶酒的分化，都市光瓶酒风口正在兴起，光瓶酒高

端化将是行业发展的重要新增长点。

事实上，在这个提倡个性化与多元化的消费时

代，白酒行业的档次、品质、功能以及场景升级，共同

催生了付饶口中的都市光瓶酒概念，而都市光瓶酒背

后所代表的新口味、新形象，更是扭转了传统认知中

光瓶酒的低端形象。顺品郎似乎有这样的自信，成为

这场变革中的领军产品。

郎酒在光瓶酒领域早已有足够的经验积累。此前

郎酒所推出的光瓶小酒小郎酒，早已广泛出现在全国

各地终端市场，并跻身光瓶小酒的代表性产品阵容之

中。郎酒在推广小郎酒的过程中所积累的经验，结合

市场对于兼香大光瓶补充产品的急切需求，让顺品郎

以迅速在经销商以及消费者中得到认可。

持续投入资源赢取兼香大市场

据了解，焕新版顺品郎已先后在重庆、长沙、醴

陵、遂宁、湘潭、衡阳、株洲等十余城市集中亮相，市

场反响热烈。但得到经销商的认可，只是顺品郎的第

一步。

当前，郎酒正从产能、品牌打造、终端运作等多个

方面向顺品郎投入海量资源，保障顺品郎焕新升级后

的快速发展。付饶在发布会上透露，升级顺品郎，郎酒

无论是在浓酱兼香的产能基础上、品牌基础上还是在

专业化队伍的运作上均有所把握，已经做好充足的前

期准备。

具体来看，郎酒不仅将已有的150万家终端网点

资源直接接入，更为顺品郎提供高颜值包装及高品质

酒体保障。此次签约陈宝国品牌代言及即将启动的品

牌大传播计划，也是郎酒升级顺品郎的重要组成部

分。战略预期上，顺品郎将发力高端兼香大光瓶品类，

领跑都市光瓶酒大市场。

有业内人士指出，紧抓兼香都市光瓶这一行业风

口，是郎酒对浓酱兼香酒体优异品质市场需求的回

应，也体现了郎酒做大兼香大市场的决心。借助顺品

郎这一战略单品，郎酒将全力开辟新的价格带和新的

市场蓝海，进一步把握市场的主动权与话语权。

2019年，面对白酒行业不断发力光瓶酒市场这
一现实状况，郎酒谋求以更新的产品以及品牌战略
来赢得先机，顺品郎在这样的背景之下应运而生。

11月25日，郎酒在泸州正式发布旗下浓酱兼香
战略产品顺品郎战略，并签约知名表演艺术家陈宝
国做品牌代言。独特的口味与知名表演艺术家的结
合，透露出郎酒在新消费时代下对产品品质以及品
牌形象所作出的新思考。

郎酒集团董事长汪俊林与陈宝国签约顺品郎代言


