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·一家之言·

天天果园联合创始人、副总经理赵国璋：

只卖洋水果 不拼速度拼独家

北京建仓加速扩张
赵国璋介绍 ，天天果

园新建的北京仓投资数
百万元 ， 可以容纳 20个
集装箱 ，辐射北京 、天津
及周边地区 。 进入北京
后，天天果园在配送环节
还是会选择有冷链配送
能力的第三方公司合作。

天 天 果 园 成 立 于
2009年，主要经营进口水
果 ，目前在上海 、江浙地
区 的 配 送 网 络 较 为 完
善 。日均订单 1500-2000
件 ，每单的交易额在 220
元左右。

赵国璋坦言 ，今年夏
天天天果园在天猫预售
美国车厘子，销售量达到
168吨， 让天天果园有了
杀入北京市场的勇气。此

前天天果园通过天猫预
售的美国车厘子 ，15%的
订单来自北京地区。

据悉，此前北京客户
在天天果园下单后，要一
天半左右的时间才能从
上海配送到北京 。在北京
建仓后，北京地区用户的
订单可以保证次日达，甚
至6-8小时内送到。 尽管
对天天果园的配送成本
和配送时效有更大帮助，
但赵国璋明确表示，天天
果园不会盲目推进极速
达服务，因为这样会增加
成本 。另外 ，购买水果的
顾客对极速配送也不会
有太强烈的需求。但可以
肯定的是，天天果园会尝
试多种服务满足消费者
的需要。

除 了 建 北 京 仓 ， 天

天果园还在京建立了分
部 。 与一些大型电商逐
渐外迁不同 ， 天天果园
在京的办事地点选择了
三里屯 。赵国璋透露 ，这
里 距 离 使 馆 区 较 近 ，天
天果园的很多进口业务
需要与大使馆方面沟通
甚至合作 ， 因此在三里
屯繁华地带更适合公司
业务需求 。

走出高价窠臼
相信很多消费者有

这样的 观 念———进 口 水
果比国产水果贵很多，但
是赵国璋却表示，这种观点
已经过时了，依靠便捷的配
送和原产地直接采购，天天
果园的进口水果可以达到
国产同等品质水果的价
格，有时甚至更低。

澳大利亚蜜罐脐橙
79元/12个 ， 其甜度高出
市场上的普通脐橙。而目
前网络上非常流行的褚
橙价格为 128元/500克 ，
两者的价格相当。

经营水果多年的赵
国璋透露 ， 现在进口水

果的价格已经逐渐平民
化 ， 甚至比国内同品质
水果还低 。 以天天果园
为例 ， 其订购的水果废
品率较低 ， 而且产品品
质好 ，配送实行全自动 ，
这帮天天果园降低了成
本 。同时 ，由于国外种植

和包装标准化程度非常
高 ， 同档次进口水果的
甜度几乎一致 ， 个头大
小也相当 。 而国内生鲜
电 商 和 生 鲜 产 品 种 植 、
采 购 都 处 于 较 低 水 平 ，
标准化程度低 。 为争抢
市场 ， 国产水果今年不
断采取降价打折 、 赠送
等购物活动 。

明年实现盈利
目前天天果园的年

销售规模在2亿元左右 ，
赵国璋计划到 2016年将
天天果园的销售规模扩
大到20亿元。今年初天天
果园已完成首轮融资，投
资方为SIG （海纳亚洲创
投基金）。 赵国璋没有透
露具体融资额，但其表示
未来天天果园不排除继
续融资。

天天果园既有独立
网站，也与1号店、京东商
城 、天猫等合作 。除了线
上销售平台，天天果园还
在上海的高端写字楼设
有实体店。 赵国璋透露，
明年天天果园将在北京
试水实体店 ，选址范围还
是以写字楼为主。

“明年天天果园可实
现盈利。”赵国璋预计。

北京商报记者 吴文治

当日达、两小时送达等电商配送频频提速，但专营进口水果的天
天果园却有自己的生鲜经营之道。凭借在天猫售出168吨美国车厘子
创下生鲜电商奇迹的天天果园，日前正式进军北京，并在北京建仓，以
保证北京、天津地区的订单次日送达。天天果园联合创始人、副总经理
赵国璋日前接受北京商报记者采访时表示， 不会盲目推进极速达服
务，以防增加成本，但天天果园会尝试尽量满足用户的多样化需求。

创业之初：
取代电话线

2009年，康嘉与室友张
旭豪在上海交大共同创办
饿了么，期间二人为创业甚
至休学一年。 康嘉坦言，年
轻学生创业不能文气过重，
他和他的团队身上都带着
一种草莽气息，他们明白要
做商人就必须在务实的同
时保留一种冲劲，这样才有
能力去创新、去竞争、去实
现梦想。从创业至今，整个
饿了么团队的核心人数已
经升至20余人，从创业理念
到经营模式，他们都在逐渐
走向规范化。

康嘉回忆说， 创业起
初的确有不少苦活累活，
而且当时在上海经营网络
订餐业务的不止饿了么一

家。 其中一家小叶子外卖
网和他们一样同为上海交
大的学生所办， 但在当年
小叶子的发展状况明显好
于饿了么。

激烈的市场竞争让创
业团队重新思考自己的经
营模式，最终他们明确，要
想做好业务就必须先让商
家尝到甜头。康嘉表示，在
与小叶子竞争了一段时间
之后， 饿了么开发出一套
自己的网络餐饮管理系统
SAS，商家通过接入该系统
便可以在线管理订单、打
印订单并进行CRM管理。
康嘉为北京商报记者算了
一笔账， 小餐厅为了雇人
回应外卖电话， 往往在一
年内需要付出4万-5万元
的成本费， 而餐厅使用饿
了么提供的SAS系统只需

付出每年5000元的软件服
务费， 在部分餐厅的业绩
中， 来自饿了么的订单量
就已经能达到40%，有些甚
至更高。 便捷又廉价的网
络订餐终于取代了传统的
电话订餐。“我们的模式就
是与餐厅利益绑定在一
起。”康嘉如是说道。

融资之后：
独立发展更重要
在饿了么北京分公司

的办公室黑板上，“全城覆
盖-整合营销-O2O全面
布局” 被大大地写在最显
眼处。康嘉坦言，这些是饿
了么之前就定下的发展线
路， 而今后饿了么也将按
照这个思路持续发展。目
前，饿了么仍未盈利，但康
嘉表示这并不代表公司不

能盈利， 而是他们更愿意
利用这笔钱让自己获得更
多的市场份额。 随着一线
城市的深入覆盖， 饿了么
在三四线小城市仍然有很
多市场可待挖掘。

目前，进入O2O领域
内的订餐网站与手机应用
有很多，到家美食会、淘宝
点点等等都可能成为下一
个亮点。在康嘉的眼里，目
前市场仍不稳定， 因此饿
了么要积极扩张市场进行
深入发展。康嘉表示，目前
有各种各样的电商找饿了
么协商合作， 但饿了么认
为， 可以合作但必须保证
饿了么有独立发展权。尽
管背靠大树好乘凉， 但市
场变数很大， 饿了么暂不
考虑收购事宜。

北京商报记者 卢亦杉

饿了么创始合伙人康嘉：草莽心闯江湖

网络订餐平台“饿了么”日前宣布获得由红杉资本注入的C轮2500万美元
融资，此前饿了么已经分别在2011年与2012年获得来自金沙江、经纬创投注入
的两轮投资。其首席战略官&创始合伙人康嘉表示，该轮融资将主要用于后续的
产品研发及城市扩张，从整体上看将继续延续公司之前的发展思路，并不会因
融资而产生大变动。

2006年创立、2010年更名为库巴网、同年被国美纳
入麾下、2012年创始人王治全辞任、2013年12月国美在
线统一品牌，库巴网消失———这是一家渠道型电商的
一生。

在得知库巴网退出市场的消息后，早已从库巴全
身而退的王治全在微博中提到，“人有生老病死，企业
也不例外，尊重国美的选择，感谢库巴及世纪电器网
的客户朋友们七年来的支持，一路有你们，让我拥抱
创业的勇气，希望大家像支持库巴一样继续支持我的
二次创业大朴网”。

在最近一次面对面的交流中，王治全在质朴气息
满载的办公室里说，渠道电商太累，被人赶上快车道
不停向前跑， 没有思考的空间。“现在的盘子很小，做
着也很舒服。”在随后的午餐时间，与我们一起吃饭的
大朴网投资人被问到对资本退出有什么计划时，也说
对于风投而言，有些企业希望长期持有，对退出时间
并没有硬性要求。

反观库巴，在融资和收购等资本运作背后，发展
节奏变得难以控制，有人说它的死去是国美“双品牌”
战略失败的牺牲品，也有人认为这说明非规模性的电
商开放平台已是强弩之末，生命力渐微。阿里、京东、
腾讯和苏宁四座大山挡在面前，对于资历尚浅或规模
不大的企业而言，渠道游戏还能玩多久？尽管烧钱，尽
管无底线营销，但物流、供应链、平台和商家等核心资
源已经被牢牢掌控在别人手里，分一杯羹的愿望只能
是奢求。

经过数年发展，C2C和B2C已经成为巨头的游戏，
空间寥寥。在竞争激烈的电商江湖中，不断有企业在
为走错路埋单：乐淘的极端、维棉的保守、凡客的激
进。当资本要求与消费者需求产生分歧时，成功的电
商告诉我们，后者永远是企业持续发展的最大保障。

库巴消失预示了什么
崇晓萌


