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活跃用户增1亿 京东客从何处来
北京商报讯（记者 赵述评 郭缤璐）2021

北京米其林指南如约而至。11月16日，2021

北京米其林指南榜单在北京正式发布，会上

公布了北京米其林星级餐厅、米其林餐盘奖、

米其林必比登推介奖。与去年不同的是，今年

还新增加了米其林绿星奖、米其林服务奖以

及年轻厨师奖。

去年，米其林指南首次进京，榜单发布

后，有关上榜餐厅“好不好吃”“值不值得”的

话题引发热议，同时还与美团擦出火花。今年

榜单并没有太多“出乎意料”，不过在奖项上

有了些许更新和变化。美食榜单竞争逐渐走

向白热化，米其林指南也需要不断求新求变。

然而，相比其他本地生活服务平台的美食榜

单，米其林指南的参考性和实用性相对较低，

破局与否关键还在于是否为餐饮企业和品牌

带来收益和流量。

新版指南共收录98家餐厅，其中2家三

星餐厅、2家二星餐厅、26家一星餐厅、17家

必比登推介餐厅和51家米其林餐盘餐厅。其

中，1家新晋三星餐厅、1家新二星餐厅和7家

新一星餐厅。在今年的榜单中，新荣记（新源

南路）继续蝉联三星餐厅奖项，京兆尹在去年

第一版北京指南中荣获二星评级，于今年成

为新晋三星餐厅。在二星餐厅榜单中，京季成

为新入榜餐厅。在一星级榜单中，其中京菜

拾久（朝阳公园路）、以江浙菜系为主的承味

堂和素食餐厅山河万朵3家首次入榜获得一

星餐厅奖项。同时，今年还有4家餐厅从餐盘

评级晋升为一星餐厅，分别是以新派京菜为

主的乡味小厨、法式餐厅Jing、东北菜式的止

观小馆以及粤菜餐厅紫金阁。

新版指南发布后，关于上榜名单也引起

网友的热议。根据社交平台显示，“好不好吃”

“值不值得”依旧是热门话题。另外，也有网友

评论称“真的毫无意义的一届名单”。的确，与

去年的米其林指南榜单相比，似乎并没有太

多惊喜。在51家米其林餐盘餐厅榜单中，仅

有2家新入榜餐厅，17家必比登推介餐厅榜

单中仅有3家新入榜餐厅，26家一星餐厅榜

单中仅有3家新入榜餐厅。

不过，从更新奖项的举动来看，米其林指

南似乎希望求新求变。另外，去年这一榜单也

遭受了不少质疑，认为选出来的小吃虽然向

北京示好，但对北京当地消费者的参考价值

并不大。在今年，在米其林必比登的名单中，

依旧有大量的北京特色小吃餐厅，不过也增

加了其他地区的特色美食。其中，3家新入榜

餐厅包括传统炭火涮羊肉的牛街清真满恒

记、重庆面食和小吃的胖妹面庄以及北京老

字号同和居（月坛南街）。

在餐饮行业连锁顾问王冬明看来，之前

米其林评定的餐厅，确实对米其林的声誉影

响很大，也让大部分人开始很追捧。但后来关

于评定的餐厅价格无法接受、味道相对来说

一般的声音相继出现，而随着更多基于大数

据的本地生活服务平台推出美食榜单，让米

其林指南在国内消费者中的实用性更加无法

突出。这也是米其林指南开始有所变化的主

要原因。

另外，和君咨询合伙人、连锁经营负责人

文志宏认为，目前米其林指南的应用范围主

要是国外来旅游的人群和国内中高端人士，

相对于大众的应用程度比较低。米其林指南

在奖项上面的更新，涉及到的是关于服务和

人员，其意图更多的不是出于竞争的原因，

而是在于其榜单在国内的定位或者有自己

的主张。而对于目前在提高应用程度上，米

其林指南应该保持自己的评估标准，过于大

众化反而会失去自己的特色，并且失去自己

的优势。

实际上，米其林指南想要作出改变与当

下本地生活服务市场竞争胶着有很大关系。

目前美团、携程美食林、口碑等互联网平台均

盯上了美食榜单这个市场，尤其是美团推出

的大众点评必吃榜和黑珍珠榜两个美食榜单

产品，越发受到商户和用户的重视。尤其是在

去年米其林指南发布的同时，有用户在大众

点评平台搜索不到“米其林指南”的餐厅标

签，据美团方面表示，原因是米其林官方要求

停止使用“米其林餐厅”标签，这让两者火药

味升级。

王冬明表示，米其林指南更应该在评定

标准上本土化，而不是在评定内容上本土化，

要更接近本地消费者的审美。其实类似于美

团等其他本地服务平台在评定内容本土化的

工作已经有所布局，米其林指南最好保持原

有调性，避免失去更多用户兴趣。

另外，在业内人士看来，此次米其林指南

的变化其实可以看出其正在大程度地与餐饮

品牌进行接触，这也是这类美食榜单能否站

稳市场的关键。对于本地生活服务来说，能够

给予商户一定收益是占据市场的关键。对于

米其林指南来说，其定位较为高端，评选也很

苛刻，但是影响力不等同于流量，对国内市场

而言能够给中国餐饮企业带来流量和收益才

是关键。

争议不断 北京米其林指南求解本土化

成本博弈效率

“这边是花牛，那边是阿克苏。”西安仓项

目负责人刘秀琴对仓里的苹果种类十分清

楚，现在正是苹果盛产的季节，仓库内弥漫着

苹果的香气。经过一个多月的试运行，11月16

日，西安仓正式启用，现阶段也成了甘肃、新

疆、陕西苹果的集中地。截至本月底，汇进西

安仓的六种水果就将有3780万斤。

每天上午10点，西安仓准时准点开始运

转，打包好的成箱苹果通过物流抵达消费者

家中。西安仓是产地仓，但也具备销地仓的功

能。阿里数字农业可以说是从“产地仓+销地

仓”模式开始的。产地仓是一个商品中转、包

装的中心，更重要的是对农产品进行消毒与

保鲜处理；销地仓则更加接近市场，更多是中

转站的角色，目的是确保商品可尽快到消费

者手中。

“我们希望借此盘活西北农产品的进城

之路，让更多优质农产品能过沙漠、翻秦岭、

出高原，走进千家万户。”阿里巴巴数字农业

全国供应链总经理李武昌说，长远看，更希望

为西北水果建立数字化标准，对上游种植、仓

储、运输等环节进行更精细化的指导。目前，

贮存、保鲜、分级、分选、包装、发货、揽收都将

在西安仓内完成。

今年“双11”，尚处于试运营期间的西安

仓主要吞吐了新疆阿克苏、甘肃花牛、陕西洛

川三种苹果。期间，9个小时内涌进超过20万

个农产品订单，远超日处理15万单的极限。仓

内16条智能分选、打包线全部启动，平稳度过

流量洪峰。

当阿里热衷于推行“产地仓+销地仓”模

式时，原产地发货则是电商渗透到产源地时

另一个高频词。原产地直供、砍掉分销、节省

中转时间是后者的关键，也由此带动了诸多

零散的农产品打开消费端市场。

两个阵营可谓暗中发力，优势与劣势自

然也各有半。“产地仓+销地仓”的确保证了时

效和质量，但建仓成本要以亿元为单位方能

计算，何时能达到盈亏平衡还是时间问题；产

地直销解决了农户常年为坐商，产品要不上

价，被多层经销商层层压价的困局，但并非

针对生鲜设计的物流配送则让货损率居高

不下，3天以上的配送时效导致诸多生鲜的品

质打折。

基于此，一颗苹果以何种形式从原产地

出发，的确影响着最终的“身价”。

6秒三道安检

在西安仓，一颗苹果要经至少三道安

检、5项测试、120张“x照片”才能决定自己是

否留用。

水洗、烘干、检测果径、重量以及肉眼很

难识别的糖度、酸度、霉心病等流程，全在西

安仓内一气呵成地完成。这里，是入仓后苹果

经过的第一道关卡，当然也是最为重要的一

关，苹果的卖相和口感实现标准化。

在仓内，四通道的全自动分选线把苹果

源源不断向前输送，分选线上至少有三道安

检仪，完成果径、果重、糖度、酸度、是否存在

霉心病等病害的检测，全程大约6秒。6秒之

内，苹果体内有指甲盖大小霉变的次果被分

流到一个单独的筐中。

短短6秒，苹果也能有120张照片，中控室

的系统会根据既定参数进行识别。北京商报

记者在中控室的屏幕上看到，苹果不合格处

都呈现蓝色，达不到合格标准的苹果会直接

进入到传送带旁边的筐内。

“送到消费者手里的每一颗苹果，都要被拍

摄120张照片，没有死角，头发丝般的划痕一秒

就能发现。”刘秀琴说，这只是对农产品众多

检测环节中的一环。细致入微的检测，无非是

想保证新鲜度与口感。

在产地仓，农产品会完成初次的检测，根

据口感、成色等标准实现分级处理；随后会对

商品进行包装，例如大包装、塑料盒、泡沫箱、

礼品盒等。阿里数字农业构建起的数字化农

产品流通网络中，建立产地仓、销地仓是第

一个阶段。盒马事业群总裁、阿里巴巴数字

农业事业部总裁侯毅表示，在第一个阶段，

阿里数字农业要做销售的最大化，需要完成

农产品从产品到商品，再从商品到品牌的过

程。“让田间地头的农产品迅速变成批量可销

售的商品，经过预处理，加速农产品进入到销

售阶段。”

消费连接生产

苹果从仓顺利完成各项安检后，将进入

到各大超市、便利店、水果店，既有通过传统

的电商渠道，也有社区团购这样新兴的渠道。

今年苹果上市后，两个微信群的管理者

李博几乎每天都在推荐苹果。“洛川苹果、花

牛苹果、红富士……10颗、24颗、36颗的包装

规格都在销售。”李博于2019年组建了微信

群，从销售小零食开始，通过家中孩子进入幼

儿园结识了更多的孩子家长，群人数逐渐增

加，所销售的商品也越发五花八门。猕猴桃、

火龙果、芒果、苹果等，只要是当季热销的水

果均能在李博的群里找到身影。

现如今的电商格局，从微信上生长起来

的社交团购以及独立的社交团购App，已经

是淘宝、京东这类综合电商以及本来生活、每

日优鲜等生鲜电商的补充。拼多多、美团、盒

马、京东均在社区团购的赛道上跑着，各家

“菜市场”也是此起彼伏地呈现着，无形中为

消费者增加了新渠道。

西安仓的苹果出仓后，将悉数销往阿里

体系内的合作伙伴，例如盒马天猫旗舰店、大

润发等。李武昌解释称，这些苹果将通过批发

商、网购客户销售出去，社区团购、商场超市

也都是目标销售渠道，主要还是通过B端销售

到C端，“不会仅局限在阿里体系内，未来也会

尝试进驻更多的商超渠道”。

苹果的电商之行远没有想象中那样顺

利，农产品电商供应链不完善，特色农产品上

行一直受阻，农产品面临的产销衔接不畅问

题依然较为突出。上游农业生产组织化程度

低，难以与下游电商企业高效对接，长期来看

仍旧是棘手问题。

近几年，电商与农产品的捆绑体日渐紧

密，具有鲜明地域、文化、品质等诸多特色的

农产品在电商上有了区域品牌甚至是企业品

牌，但是其中的痛点犹在。2020年一季度艾媒

咨询发布的《中国农货电商市场研究》调查发

现，57.9%的受访者将食品安全作为在线购买

农产品的首要因素，52.5%的受访者认为农货

电商平台在农货品质方面需要改进。

改变小散乱的农产品格局是电商企业的

长远规划，落到现阶段则是希望能让有品质

的商品匹配上高品质的消费诉求。北京商业

经济学会会长王成荣认为，通过新构建，发现

新消费、建立新渠道、促进生产端开发新产

品，使新消费、新渠道、新产品真正连接，这

种新实际上是建立在高质量发展的基础之

上。很多电商平台凭借智能化、科技化的优

势，能够及时捕捉到消费者信息，再将信息反

馈给产业端。从某种程度上讲，不仅满足了消

费者即时的需要，更重要的是推动了产业端

的产业升级和科技研发，推动了高质量发展的

模式。 北京商报记者 赵述评/文并摄

一颗苹果的电商之行

步入上市的第7个年头，在疫情的催

化下，京东刚刚破解了用户增长的难题。

11月16日晚间，京东发布2020年三季度

财报显示，三季度京东实现净收入为

1742亿元人民币，同比增长29.2%；截至

2020年9月30日前的12个月内，京东的

活跃购买用户同比增长32.1%，实现高速

增长。

京东发布2020年三季度财报显示，

京东集团实现净收入1742亿元，同比增

长29.2%，超出市场预期。京东实现经营

利润44亿元，去年同期为50亿元人民

币，下降12%。

值得注意的是，在截至2020年9月

30日前的12个月内，京东的活跃购买用

户数达4.416亿，同比增长32.1%，一年净

增了1亿多活跃用户，增速创下过去三年

来的新高。相比之下，2018年三季度末活

跃用户数已达3.86亿，2019年三季度活

跃用户数达3.344亿。

下沉市场为京东带来更多增长空

间。财报中提到，京东净增的1亿多活跃

用户中，有接近80%的新增活跃用户来自

于下沉新兴市场。

下沉市场也持续为京东释放购买

力。“双11”期间，京东平台上63%的新用

户来自下沉新兴市场。京东在下沉市场的

收获直接反映在旗下社交电商京喜的数

据不断增长。据悉，11月11日，“双11”开

场30分钟，订单突破百万，整日订单超过

1500万单。此前，在11月5日，京喜订单量

接近1200万单，日活用户同比翻倍。

京东在忙于寻求活跃用户增长解

法的同时，也紧抓B端资源。从云南的

鲜花田间，再到河北的航空零食生产工

厂，疫情以来，京东也行走在产业带企

业之间。

报告期内，京东的净服务收入达到

228亿元，同比增长42.7%，占整体净收入

的比例超13%。服务收入增长得益于第三

方商家入驻数量增加。从今年二季度开

始，京东的品牌、商家等合作商家数量便

开启高速增长。二季度，京喜已在全国布

局超过150个产业带和原产地。

今年，京喜将完成“双百”产业带示

范基地布局，即100个工厂型产业带示范

基地、100个农产型产业带示范基地。产

业带商家也为京东销售数字增长提供了

更多可能性。京东数据显示，今年1-9

月，京东平台上的数十万第三方商家的

销售增速高于同期全国实物商品网上零

售额15.3%的增长。

日用百货商品本不是电商擅长的类

目，在疫情这个特殊背景下，大量线下需

求转到线上。2020年三季度日用百货商

品销售收入为581亿元，较2019年三季度

增加34.8%。

实物销售可观，服务类商品或将成

为京东的新增长点。今年8月，京东宣布

与携程集团合作，发力酒店住宿、交通出

行和旅行度假等业务。

服务类消费线上渗透率不断增加。

对此，有业内人士分析指出，线上服务订

单实现快速增长，是基于消费习惯改变，

商家寻求新的销售渠道。同时，平台应该

扩大对年轻消费者的挖掘，电商运营降

低用户购买决策层数，并不断挖掘下沉

市场流量。 北京商报记者 王维祎

在以国内大循环为主体

的新格局之下，产品和消费品

质的升级尤为关键。11月16

日，阿里数字农业西安集运加

工中心（以下简称“西安仓”）

正式开仓， 当下正上市的苹

果是仓内的主品类， 一颗卖

相和口感俱佳的苹果通过电

商流向市场前， 要经过重重

筛选。 电商介入到原产地之

后，对传统的保鲜、分级、分

选、包装、发货等环节进行数

字化，实现各个环节的数字呈

现，也就是让此前凭借感官判

断的参考有了可量化的标准。

米其林三星

新荣记（新源南路）

京兆尹

米其林二星

屋里厢

京季

米其林一星

玉河一号The�Georg

淮扬府

华尔道夫·紫金阁

拾久（朝阳公园路）

看 国内大循环

从“双11”

全自动分选线把苹果源源不断向前输送，其中一环就是经过清水洗涤，确保苹果干净。


