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盒马“沉迷”开奥莱 生鲜电商“毛利率保卫战”怎么打？
本报记者 李立 上海报道

“生鲜界的奥特莱斯”，盒马

这样形容正在悄然扩张的盒马生

鲜奥莱（以下简称“盒马奥莱”）。

几乎没有大量曝光，作为盒

马的又一个新生业态，盒马奥莱

正在悄无声息地成长起来。《中

国经营报》记者注意到，从2021

年 10 月在上海开出第一家“奥

莱店”，盒马已经陆续在北京、

成都、西安等城市落地奥莱业

态。据记者不完全统计，仅以上

海为例，不到一年时间已经开出

约11家盒马奥莱店。

盒马方面对记者表示，目前

盒马奥莱全国有 40 家左右，希

望在已经开设盒马鲜生的城市

里，按照每5~6家盒马鲜生店配

置一个奥莱店，消化鲜生店的临

期打折商品。

作 为 阿 里 巴 巴 新 零 售 试

验田，含着金汤匙出生的盒马

一诞生就刷新了生鲜电商行

业的游戏规则，瞄准注重品质

的中高消费人群，半径 3 公里

30 分钟送达，还因一度被曝出

“当日食品卖不掉就销毁”被

送上热搜。

但一向以品质优先的盒马为

什么突然开始“沉迷”开奥莱？眼

下，每日优鲜等一批生鲜电商都

遇到了经营危机，同样前置仓模

式的叮咚买菜仍在孤军奋战，盒

马奥莱悄然扩张的背后更像是一

场关于利润率的保卫战。

生鲜界“奥特莱斯”

家住上海市徐汇区康健路的

王阿姨每天早上的第一件事是去

附近的盒马奥莱。

“早上8点开门是要排队的，

就跟做核酸一样。”王阿姨的经验

是进去越早选择越多，眼疾手快、

货不等人，肉类、吐司、蔬菜三折

起，晚上8点以后还会有折上折。

“盒马奥莱是盒马的一个补

充型业态，一方面承接盒马鲜生

门店中临期、短保、易损耗的商

品，另一方面挑选一些超高性价

比的商品，让老百姓用更少的钱

买到更多有品质保障的商品。”关

于什么是“盒马奥莱”，盒马方面

这样回应记者。

不过记者注意到，几乎没有

大量曝光，“盒马奥莱”是在悄无

声息中成长起来的。2021 年 10

月，盒马奥莱店首店在上海试

水。同年11月，第二家盒马奥莱

店落户成都，随后拓展至全国。

仅在上海，不到一年时间就已经

开出11家店。

在盒马内部人士看来，今年

年初，老菜（盒马事业群总裁侯

毅花名）提出，盒马要服务全国

10 亿消费者，一个方向是往上

走，代表业态是盒马 X 会员店、

盒马鲜生，另一个方向是往下

走，代表的业态是盒马邻里和盒

马奥莱。

2021年年底，侯毅在接受记

者采访时，曾谈到2022年的开店

策略是追求“高质量增长”。这

种追求是经历过痛苦反思而得

出的，“最初自己定义为互联网

企业，以实体门店解决生鲜电商

的问题，将均衡布局，更注重全

覆盖性和单店周边人数。但有

些店的生意不好，交通不方便、

人流不够。”

“明年我们会坚持开高质量

的店。”当时侯毅表示，“高质量的

店至少有两个标准，除了要强调

‘全球采购、供应链、物流、自有品

牌能力’等，更要看盒马的多业态

协同效应。”

开打价格战？

在一位不愿透露姓名的业内

人士看来，要实现多业态并进，盒

马至少要解决两个方面的问题：一

是多个业态之间的价格如何平衡；

二是如何平衡大多数普通用户与

盒马会员的优惠政策，如何保证盒

马会员能获得比普通会员更好的

价格和福利，保证续费率。

据记者不完全统计，算上盒马

奥莱店，盒马先后尝试了盒马鲜生

标准店、盒马X会员店、盒马邻里、

前置仓模式盒马小站、靠近社区的

盒马菜市、盒小马、选址多在近郊的

盒马mini等10种业态。

在侯毅看来，更重要的是要看

盒马的多业态协同效应有没有充分

赢得竞争优势。“盒马X会员体系会

给盒马带来巨大商业价值，同时盒

马X会员店对商品品质、性价比的

极致追求，也对盒马鲜生的整体发

展有帮助，包括新开的盒马奥莱店，

生意超级好，每天早上就开始排队

了。”侯毅当时说。

新零售商业分析师云阳子认为，

盒马之所以尝试那么多业态，在于盒

马的模式仍在摸索。“作为当时阿里

新零售的1号工程，外界对盒马的期

待是非常大的。”在云阳子看来，从商

业形态的变化也能看出侯毅思路的

变化，将更偏传统和线下零售。

一个更实际的问题摆在消费

者面前。家住上海浦东金桥的张

灿每天傍晚下班回家习惯去逛逛

盒马，以往盒马会把当天售卖不完

或者临期商品打折出售，但是今年

以来这种打折越来越少了。“如果

没那么看重日期，几乎同样的商

品，入手的价格和奥莱的价格悬

殊，家附近的盒马就没有了优势。”

盒马开店之初，曾经主打半径

3 公里内 30 分钟送达的极致新鲜

概念。2019 年，盒马一度因为“当

日食品卖不掉就销毁”送上热搜，

而现在开出奥莱店是否又背离了

当时的初衷呢？

对此盒马方面回应称，“目前，

运输中产生轻微磕碰和当日没有售

罄的日日鲜商品，会有大部分转到

生鲜奥莱（即盒马奥莱）销售。在确

保品质的前提下，这些商品会在当

晚运抵奥莱，次日以‘惠民折扣价’

出售。依据不同品类、不同商品有

效期，折扣会有不同，但整体价格低

于同等品质的市面平均价格。”

关于盒马奥莱店，侯毅在接受

记者采访时曾这样解释：“原来盒马

追求品质，淘汰下来的商品量很

大。比如香蕉上面一定要没有斑点

的，橙下面有虫斑、大小规格不一

样，都是淘汰掉的。但在盒马奥莱

店，把挑下来，不是质量有问题集中

到店销售。盒马鲜生大量的日日鲜

商品保质期为3到5天，原来每天很

多都倒掉了，造成了很大浪费，现在

都转到盒马的奥莱店去低价销售。”

在云阳子看来，奥莱店不会成

为盒马主力业态，但从提高利润率

的角度来讲是有效的。另一种潜

在的可能是打价格战，如果周边居

民能以更高的性价比买到品质不

错的生鲜商品，不失为一种有效的

竞争策略。

追求“毛利率”

盒马放低身段的背后是生鲜电

商生死存亡战和消费市场的变化。

特别是在每日优鲜突然传出

“倒闭”传闻后，生鲜电商行业的压

力顿增。但同时，一批生鲜电商也

纷纷对外公布了自己的高毛利。

同样是前置仓模式的叮咚买

菜（NYSE：DDL），最 近 发 出 的

2022 年第二季度（截至 6 月 30 日）

财报，主动表示实现阶段性盈利，

没有现金流风险。财报显示，叮

咚买菜第二季度营收 66.3 亿元，

同比上年增长 42.8%；Non-GAAP

净利润 2000 余万元，首次实现阶

段性盈利。

“展望第三季度可能会略微

亏损。但比较新冠肺炎疫情前后

的数据，除了营收增长，亏损率是

在持续不断收窄的，”叮咚买菜创

始人兼首席执行官梁昌霖在财报

会上表示，在今年年末，叮咚买菜

可以实现全面盈利。

叮咚买菜CSO俞乐随后进一

步分析，第二季度毛利率为31.6%，

比去年同期提升了 17 个百分点。

俞乐将毛利率的提升总结为叮咚的

供应链起点不断拓展，商品研发能

力、生产加工规模和效率均持续提

升。谈到市场对前置仓模式的质

疑，梁昌霖还表示：“前置仓模式有

最高的效率、最快的配送速度，能够

更好的控制生鲜品质。叮咚买菜五

年如一日，死磕前置仓模式。”

不过多位业内人士表示，单

季度盈利并不乐观。第二季度的

盈利与叮咚买菜降本增效、以及

叠加新冠肺炎疫情的影响相关。

在今年第二季度期间，作为叮

咚的大本营，上海处于封控状态，物

资供不应求，用户大幅度依赖“线上

抢菜”。伴随城市解封后，农产品供

应恢复正常，价格若出现回落，也会

让消费者进一步回归线下。

另外，盒马也若隐若现地秀了

下“肌肉”。今年 4 月，三江购物

（601116.SH）2021 年年报首次曝光

了宁波盒马的财务数据：从 2021

年 12 月到今年 3 月，宁波盒马已

连续 4 个月盈利，宁波盒马毛利率

是25.75%。报告显示，由三江购物

控股的浙江浙海华地网络科技有限

公司，是盒马宁波区域的经营方，目

前运营6家盒马鲜生门店。

为什么现阶段生鲜电商频繁

晒出毛利率？中国人民大学智能

社会治理中心王鹏认为，每日优鲜

是曾经的业内优等生，在其“倒下”

后，其他的生鲜电商也面临相同的

问题，市场、投资人都非常关注企

业的运营状况。晒营收、毛利率一

是证明自己经营状况良好，二是给

自己、团队、上下游供应链一个交

待，可以发放心继续合作。

业内认为，生鲜电商的毛利

率需要达到 30%~35% 之间才能

盈亏平衡。“对比大润发、永辉生

鲜部分的毛利率，此前业内对生

鲜电商毛利率普遍预测在 20%~

30%之间，超出 30%仍是小概率的

事情。”云阳子告诉记者。

“提升毛利率的关键在于产

业链、供应链的控制力，能不能用

更好的办法压低成本，比如配送

如何降低损耗。”王鹏认为更重要

的是要控制核心成本，降本增效，

用更好的效率、更好的服务和更

低的损耗率赢得市场，单纯靠资

金、补贴砸出来的前置仓，目前还

没有在市场上走通。反而是线上

线下结合的社区团购，盒马等模

式可能会有进一步发展。

在业内人士看来，盒马密集布

局奥莱背后，是生鲜电商在高损耗

率下探索的新模式，也是生鲜电商

在盈利之压下的缩影。尤其在一

些同行企业出现经营危机后，从某

种角度上看，这也是生鲜电商为生

存而进行的又一次尝试。

几乎没有大量曝光，“盒马奥莱”是在悄无声息中成长起来的。

如果周边居民能以更高的性价比买到品质不错的生鲜商品，不失为一种有效的竞争策略。

在业内人士看来，盒马密集布局奥莱背后，是生鲜电商在高损耗率下探索的新模式，也是生鲜电商在盈利之压下的缩影。


