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本来生活如何打赢生鲜盈利持久战

七年长跑实现盈利
在每日优鲜、盒马鲜生等新型生鲜

电商强势杀入市场时，老牌生鲜电商本

来生活突然宣布盈利。喻华峰表示，目

前，本来生活B2C业务去年整体实现盈

利。2019年1月，集团整体单月盈利

3500万元。线下业务上，“本来鲜”当前

拥有300家门店，其中成熟门店90%实

现了盈利。喻华峰预计，本来生活2019

财年预计盈利1亿元，2020年会实现整

个公司的净利润为正。

生鲜电商经过多轮厮杀，不少早期

品牌都已经“销声匿迹”，存活者也大多

在打磨模式，凭借资本力量续命，宣布

盈利者寥寥。喻华峰表示，盈利难一直

是生鲜创业的痛点，从2016年开始，本

来生活就持续追求自身的造血能力。进

一步实现盈利则有赖于本来生活

“O2O+B2C”的商业模式。O2O指的是

本来生活的线下社区店“本来鲜”业务，

B2C指的是线上电商业务。

据悉，本来生活成立于2012年，目

前旗下有四大事业部，除了B2C业务即

本来生活网以及O2O业务即社区生鲜

店“本来鲜”以外，还有B端的本来果坊

和微特派两部分业务。本来果坊成立于

2015年4月，负责线上水果批发和线下

配送业务，2018年实现5个月盈利，不少

电商的生鲜频道都由本来果坊承接。微

特派成立于2011年4月，是一家电商物

流服务商，客户有唯品会、当当等，已连

续盈利四年。

喻华峰表示，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。

O2O模式能实现生鲜抵达消费者的及

时性和便捷性，B2C模式同时能满足消

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。

抵御新物种冲击
本来生活正利用“小而美”的社区

生鲜店快速铺路，据悉，截至目前，本来

鲜已进入成都、武汉、长沙、郑州、天津、

上海等6个城市。今年本来鲜的目标是

开到700家店。喻华峰认为，通过300米

“到店”、30分钟“到家”的本来鲜O2O模

式，可以更好地平衡时效、流量和履约

成本的问题。

贴近社区、聚焦生鲜的小型门店越

来越受推崇，永辉、沃尔玛等大卖场都

已先后发力小店型，它们凭借较深厚的

供应链基础和门店运营经验，已经先抢

跑社区生鲜赛道。新零售巨头盒马鲜生

今年开始也一口气推出多个小业态。自

上而下的生鲜电商在开店上面临着更

大挑战。

就在近日，盒马总裁侯毅还发文表

示盒马Mini开业3个月坪效超过盒马大

店，并且物流配送成本更低，线上订单

超过50%，投资成本只是大店的1/10

等。侯毅称，盒马Mini很快就会盈利，加

速圈地后可以完全取代前置仓。

不过总体而言，社区生鲜市场目前

尚未形成头部企业，市场各路玩家都还

存在机会。根据中国连锁经营协会发布

的《2018中国社区生鲜报告》显示，社区

生鲜还处在“初级阶段”。37%的社区生

鲜品牌门店数是个位数，51%的社区生

鲜品类门店数在10-100家之间，而门

店数在100-300家之间的社区生鲜品

牌占比仅为7%，门店数超过300家的企

业只有5%。

发力社区生鲜店
值得注意的是，与每日优鲜带火的

前置仓模式不同，本来生活布局生鲜的

思路以电商结合社区生鲜实体店为主。

喻华峰认为，前置仓到家可以保证时

效，但本质上没有解决流量问题，平台

仍然要去买流量，“前置仓只是还没有

人把店开起来的情况下，产生的一个过

渡业态”。因此，尽管前置仓成本低，可

以迅速扩张，但本来生活还是选择发展

社区生鲜店。

不过，由于生鲜商品本身具有高损

耗的特点，这需要门店具有很强的商品

管控能力，对于起家于线上的本来生活

来讲，在门店租金、人员管理、店铺运营

等方面仍旧面临着诸多挑战。此前市场

上也并未有成功案例。同是生鲜电商玩

家的易果生鲜和天天果园此前在初试

线下时，都选择了模式相对较轻的与实

体超市合作的模式，而放弃独立开店。

2015年，本来生活也曾与便利店合作打

造社区新业态“本来便利”，但在上线10

个月后便宣布停止服务，更名极速达并

入本来生活网。

在新零售专家张陈勇看来，生鲜电

商的B2C模式主要采用中心仓库发货，

商品从产地到仓库再到消费者手里，中

间环节比较多，冷链商品还要单独拆

分，成本较高。消费者收货也不方便，在

时效上没有优势。于是现在产生了新的

方式去解决生鲜消费需求，包括盒马鲜

生为代表的新业态超市模式，以及每日

优鲜、叮咚买菜等前置仓模式，美团、饿

了么等平台模式，多点、永辉等与传统

超市结合的模式等。目前来看，线下渠

道对于生鲜消费来说仍有很大竞争力。

实体门店与前置仓模式对比，业态体

验、商品丰富度更好，引流成本也更低，

不过运营成本和难度也很高。

北京商报记者 徐天悦/文
贾丛丛/制表

生鲜电商经过多轮厮杀，终于等到号称盈利者。近日，在本来生活七周年庆典发布会上，本来生活网创始人、CEO喻
华峰宣布，本来生活4-6月继续盈利，2019财年全集团将实现经营性盈利。与此同时，本来生活确定了本来生活网+社区
生鲜店本来鲜的盈利模式。不过，不可否认的是，对于生鲜消费来说，即时性仍是第一要义，在社区生鲜门店尚不密集、配
送效率尚未总体提高之际，面对社区生鲜赛道涌入的大量玩家，本来生活仍面临着持续性的挑战。

本来生活盈利数据汇总

◇集团◇
2019 财 年 ，

本来生活预计盈
利 1 亿 元 。2020
年，预计将实现公
司净利润为正。

◇本来生活◇
2018 年 ，

本来生活B2C
业务整体实现
盈利。

◇本来果坊◇
2018年实

现5个月盈利

◇微特派◇
连续盈利四年

◇本来鲜◇
成 熟 门 店

90%实现了盈利

数据来源：根据公开数据整理
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前瞻预测2020年我国生鲜市场规模将达
到2.31万亿元，年复合增速达到14.16%


