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不知不觉，生鲜电商“买根葱都

免运费”的好时光一去不返。

日前，盒马宣布，自 2024 年 2

月 18 日开始，在北京、南京、长沙

三地试点，上调免运费门槛至 99

元。作为运费门槛上调的组合拳，

在试点的三个城市中，包括蔬果、

海鲜、米面在内的多类目盒马商品

出现不同幅度的降价，并且实现线

上线下同步低价。

盒马方面对《中国经营报》表

示，三地运费政策调整自春节前征

求意见和公示，盒马×会员在存续

期间，继续享受每天一次免运费和

会员日88折待遇。不过，关于运费

门槛调整是否会扩至全国暂未有回

应。据接近盒马的消息人士透露，

该调整前曾在内外部仔细测算与调

研，会根据业务表现来采取下一步

动作。

在多位业内人士看来，看似盒

马的一小步，背后是生鲜电商乃至

新零售商业的一次微妙变化。此前

盒马已宣布折扣化转型，折扣化的

本质是向供应链上下游要利润，再

将部分利润让渡给消费者，以增加

用户黏性和复购率。在价格上享受

优惠的消费者，势必在运费上付出

“代价”。

从盒马试点上调运费开始，

生鲜电商的折扣化转型正进入深

水区，如何平衡供应商与用户两

端的利益分配，是盒马们要面对

的问题。

本报记者 李玉洋 上海报道

龙年春节期间，明星 AI 公司

OpenAI 在放出文生视频模型 Sora

这个“王炸”外，还被曝出了一个小

心机，剑指搜索巨头谷歌。

据科技媒体The Information爆

料，OpenAI在悄悄开发自家的网络

搜索产品，该产品将部分由微软必应

搜索（Bing）提供支持，而谷歌母公司

Alphabet的股价随后应声下跌。

《中国经营报》记者注意到，由

于 OpenAI 有网络爬虫 GPTBot，且

ChatGPT Plus 用户可使用 Bing 来

进行网络搜索等情况，OpenAI做搜

索其实并不太“意外”。此外，一年

前 ChatGPT 全球出圈时，就已有

“ChatGPT 将要杀死谷歌”的预言

出现。

事实上，人工智能为用户提供

了一种更有效的检索信息的新方

式，有了生成式AI的buff（额外的增

强效果），用户的搜索行为确实发生

了改变，通过搜索引擎的传统方式

有点不香了。“搜索引擎的使用频率

明显下降。”生成式AI深度使用者黄

烨锋表示，一些有指向性的问题自

己现在都考虑用ChatGPT或Copi-

lot（微软2023年发布的AI助手），因

为能更快获得（需要的）答案。
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盒马试点上调运费门槛 折扣化转型进入深水区

传OpenAI开发搜索产品 微软谷歌再启搜索大战

免运费成“过去时”

人工智能提供了一种从互

联网检索信息的更有效的新方

式，有了生成式AI这层buff，搜索

引擎变得更加强大。

2024年1月，美国AI搜索引

擎创企 Perplexity 在其官网上宣

布获得7360万美元的B轮融资，

由IVP风投公司领投，英伟达、亚

马逊创始人杰夫·贝索斯等作为

新投资者跟投。该搜索引擎能

提供来源的链接，速度可能比

ChatGPT更快，同时又不牺牲其

强大的总结能力。

据悉，Perplexity的员工不到

40 名，Perplexity 联合创始人兼

CEO 阿拉文德·斯里尼瓦斯透

露，其对话搜索引擎月度活跃用

户已达到1000万，移动应用程序

安装量超 100 万，截至 2023 年年

底查询量超5亿次。

如果这样一个小团队可以

从谷歌那里抢走1000万用户，想

象一下OpenAI和微软能做些什

么。如今，每周有超 1 亿人使用

ChatGPT，这足够对谷歌搜索构

成威胁。

再把关注视角转向国内，尽

管国内大模型公司的技术水平

与 OpenAI 仍有不小差距，但通

义千问这些没有搜索基因或没

做搜索的大模型们，能从OpenAI

做搜索获得哪些启示？

记者注意到，就国内搜索市

场而言，由于用户搜索习惯的改

变，以百度为代表的传统搜索引擎

已初显颓势，有些用户更习惯去小

红书、知乎等平台开展搜索行为。

2023 年 12 月，小红书 COO

柯南在公开发言中提到，目前有

70%的月活用户在小红书有搜索

行为，三分之一的月活用户打开

小红书第一件事是直奔搜索。

柯南说，搜索的有用性、普

适性和内容丰富度，给很多不一

定是小红书原生的用户，打开了

小红书社区的一扇门。小红书

数据显示，搜索已经成为小红书

用户的日常使用习惯，42%新用

户来到小红书第一天就使用搜

索功能，在每天小红书用户的海

量搜索中，88%为用户主动发起。

在某种程度上说，国内的搜

索市场更加多元，用户搜索工具

的选择也更多，搜索引擎巨头不

仅要防备大模型们挖墙脚，更要

提防小红书们。

“虽然主要还是用谷歌搜索

引擎，但在搜索习惯上也会选择

知乎、B 站（哔哩哔哩）和 You-

Tube。”黄烨锋表示，当要获取视

频资源时就直接搜 B 站和 You-

Tube，比如产品使用体验之类；

而想要得到某个知识点的系统

性回答或业内人士回答，则会比

较多用知乎。

全联并购公会信用管理委

员会专家安光勇表示，随着用户

越来越倾向于在特定平台（如小

红书）上进行搜索，这表明搜索

需求正变得更加多样化和垂直

化。“国内大模型公司可以探索

开发更加个性化和针对性强的

搜索解决方案，以满足用户的特

定需求。”他指出，对于国内的大

模型公司来说，这是 OpenAI 进

入搜索市场的尝试可以提供一

种启示。

而人民网舆情数据中心特

约舆情分析师詹军豪也表示，国

内大模型公司凭借其在人工智

能领域的技术优势和对国内市

场的深入了解，有机会在搜索市

场取得突破。然而，要改变国内

用户的搜索习惯，它们需要提供

更出色、更具创新性的产品，并

在用户体验、数据隐私等方面取

得用户的信任。

“此外，政策因素也是国内

大模型公司需要关注的重要方

面。在符合国家法规的前提下，

积极布局和创新，以应对未来市

场竞争。”詹军豪说。

OpenAI发力搜索的启示

“折扣化”亦是生死战

传统搜索引擎过时？

据The Information报道，Ope-

nAI正在开发的人工智能搜索引擎

可能是ChatGPT的一项新功能，也

可能是一个完全独立的应用程

序。但有一点是确定的，那就是该

搜索引擎会和微软Bing开展合作。

此前，微软必应搜索Bing使用

了 OpenAI 的 GPT-4，就是专为搜

索而定制。2023 年 2 月，微软发布

新版Bing搜索引擎和Edge浏览器，

采用了 OpenAI 的最新技术，旨在

率先通过提供更具对话性的网络搜

索和创建内容的替代方式，削弱谷

歌的搜索霸主地位。

需要指出的是，虽然 OpenAI

的组织架构和股权架构很另类，但

微软目前是 OpenAI 的最大股东，

向后者投资了约 130 亿美元，持有

其49%的股份。

为什么 OpenAI 做搜索值得关

注？根据 Statcounter 的数据，2024

年1月谷歌在全球搜索市场的份额

高达91.47%，而微软Bing仅占据了

3.42%的份额。微软此前表示，仅

1%的搜索广告市场份额就能带来

20亿美元的年收入。

“各种技术问题都会问（Chat-

GPT 或 Copilot），编程也会有。”黄

烨锋举例说，他问芯片领域相关公

司会提出的TileLink具体是连接什

么的、乱序完成是什么意思等具体

问题时，Copilot问题都可以清晰回

答，而且正确率都还不错，尽管机器

幻觉还是有，但“搜索引擎查的话会

非常累”。

作为一名芯片行业资深观察人

士，黄烨锋认为，询问 ChatGPT 或

Copilot 已 经 比 搜 索 引 擎 省 事 不

少。“这也是谷歌在 ChatGPT 发布

以后就非常紧张的原因之一。谷歌

搜索是其赖以生存的核心。未来如

果生成式AI能越做越好，谁用搜索

引擎。”他说。

事实上，美国银行2023年11月

的一项分析就已经指出，ChatGPT

开始蚕食谷歌的部分业务，尽管只

是一小部分。目前，微软支持的

OpenAI 的 ChatGPT 这类聊天机器

人正在改变用户在互联网上访问信

息的方式。业内观察人士表示，生

成式人工智能（GenAI）解决方案可

能会令传统的搜索引擎过时。

根据市场调查公司 Gartner 的

数据，到 2026 年，搜索引擎的访问

量将下降 25%，搜索营销的市场份

额将被人工智能聊天机器人和其他

虚拟代理抢走。

Gartner 副总裁兼分析师 Alan

Antin 表示：“GenAI 解决方案正在

成为替代答案引擎，取代以前可

能在传统搜索引擎中执行的用户

查询。”

搜索业务，目前是谷歌重要的

营收来源。谷歌母公司 Alphabet

2023 年 Q4 财报显示，Alphabet 四

季度收入 863.1 亿美元，其中广告

收入 655 亿美元，而搜索广告收入

480.20 亿美元，在总营收中的占比

超过50%。

不过Baird分析师Colin Sebas-

tian认为，OpenAI的搜索产品给谷

歌带来的威胁有限，该公司想打造

一个合格的竞争产品并非易事。

与此同时，谷歌也利用人工智

能正在为其搜索服务。这就是谷歌

积极推出 Gemini 模型并将其推广

到其拥有的每一款产品中的原因。

2024年春节期间，谷歌还推出了新

模型 Gemini 1.5，该模型性能“显

著”提高、上下文窗口更长，理解能

力更好。

北京时间 2 月 21 日晚间，谷

歌又毫无预兆地发布了开源模型

Gemma，直接狙击 Llama 2。据了

解，不同于 Gemini 的“全家桶”路

线，Gemma 主打轻量级、高性能，

有20亿、70亿两种参数规模，能在

笔记本电脑、台式机、物联网设

备、移动设备和云端等不同平台

运行。

性能方面，Gemma 在 18 个基

准测评中平均成绩击败目前的主

流开源模型Llama 2和Mistral，特别

是在数学、代码能力上表现突出，

还直接登顶 Hugging Face 开源大

模型排行榜。

记者注意到，盒马在调整运费

门槛上采取谨慎态度，推出的是组

合拳：“商品普遍降价+免运费门槛

调整”。

据盒马方面介绍，去年，盒马

诸多商品只在线下门店推出“线下

专享价”。此次进行试点的三个城

市，实现线上线下同步低价。例

如，在三个试点城市，800g 进口原

切眼肉牛排从 119 元降至 69.9 元，

草莓盒子蛋糕从88元降至59元，一

斤左右的鲜活鲈鱼从 19.9 元降至

12.9元。在这些爆款商品降价的同

时，受消费者欢迎的海鲜水产也有

大幅降价。从消费者经常购买的

肉禽蛋、海鲜水产、蔬菜水果的比

例来看，试点城市用户平均能节省

15%～20%的开支。

尽管如此，相当一批用户还是

对此次免运费政策调整表现敏

感。北京朝阳区的赵小姐告诉记

者，经常用生鲜电商买菜，看中的

就是及时、新鲜，如果每次下单都

需要凑够99元，就会降低购买频次

或者到线下购买。

为什么会选择北京、南京、长

沙作为试点城市？接近盒马的内

部人士分析，北京是国内消费力最

旺盛的城市之一，2023 年，盒马在

北京新开 9 家店，盒马扩大服务半

径之后，北京因此成为“盒区房”的

小区多达 1200 个；与北京类似，南

京则是集齐盒马三大主力业态的

城市之一，诸多南京老字号企业通

过盒马走向全国；长沙则是国内零

售业态最丰富、零售业创新最迅速

的城市，社区团购、零食折扣……

诸多零售业态创新都是从长沙起

步。尤其是作为盒马折扣化变革

的前奏，北京、南京、长沙三个城市

也全都加入了与2023年8月开始的

“移山价”项目。

来自用户的另一个担心则在于

试点下一步是否会推向全国，业内

人士分析认为，这将是大概率事件。

从目前行业普遍趋势看，各商

超平台都设置了不同的“免运费”

门槛。山姆超市、奥乐齐、麦德龙

等均为满 99 元免配送费，叮咚买

菜、永辉生活、朴朴超市、小象超市

（原美团买菜）等免配送门槛仍低

于99元。

“可能大家会留恋早年‘买根

葱都免运费’的好时光，与其说是

运费优惠，不如说是特殊时期的营

销费用补贴。”上海财经大学电子

商务研究中心主任、中国式现代化

研究院特聘研究员劳帼龄认为，从

商业经营的长期性和可持续性来

看，不可能永远如此。就如中国电

商发展不可能永远是“购物免运

费”，早晚会进入到商品有自己的

价格体系、作为物流服务也有自己

的服务收费体系的阶段。

为什么盒马下定决心，要死

磕“折扣化”？

2023 年夏天，借由与山姆

的“价格战”，盒马开启了围绕折

扣店模式的全面转型。侯毅曾

在不同场合阐述对折扣化的理

解，“折扣化不是单纯地打低价，

也不等于打价格战”。在侯毅看

来，折扣化经营模式不是卖便宜

货，而是把好货卖便宜。

“转型折扣化是盒马顺应市

场变化的转型。”上海财经大学

数字经济系教授、数字商务研究

中心主任崔丽丽认为，经济下行

周期受到影响最大的是所谓“新

中产”，盒马藉由过去的新零售

已经建立了较为完整和数字化

程度较高的供应链，在成本控制

相较过去有比较优势。

不过，中国食品产业分析

师朱丹蓬则认为，盒马折扣化

转型并不容易。“在2023年中国

消费者信心不足的节点，盒马

的重大转型相当于开闸放水，

让更大的消费基数和人群去支

撑整体营收。关键问题在于盒

马原来定位高端，对于品牌的

忠实粉丝来说，可能会达不到

之前的预期。”

另外，在朱丹蓬看来，如果

要“往下走”，盒马拼不过拼多多

这些更便宜的渠道。以盒马的

定位，原来的硬件投入、门店成

本并不低，想把价格打下来有点

难。垂直供应链也不是一朝一

夕就可以打造出来的，（自有品

牌）低价高质的背后也一定要有

规模效应。

对于盒马来说，折扣化转型

的根本挑战在于供应链的剔骨

再造。折扣化转型在消费者端

体现为商品降价，对内则是盒马

自身商业模式改造，重新打造垂

直供应链。

“低价格将通过垂直供应链

来实现。”盒马成品部总监张宇

曾介绍，相较于销售品牌、供应

商提供的商品，盒马会更倾向从

平台用户需求分析出发，与上游

工厂合作研发针对消费者定制

的产品。通过提升供应链效率，

将优化成本让渡给消费者，从而

实现“好货低价”。

“今后的商业竞争无外乎是

整条供应链的竞争。”崔丽丽认

为，向供应链要成本需要核心企

业协同整条供应链上的参与合

力实现，而合理的利益分配和资

源调配才是撼动供应链优化的

撬动点：一方面，要更合理地将

收益在供应链不同节点之间作

分配；另一方面，具备线上线下

“双栖”的商家，要实现双线降

价，在设定配送成本时，面对消

费者的质疑还要为他们算好这

笔账。

不过在业内人士看来，盒马

的折扣化转型已进入到只能前

进、无法后退的深水区。涉及盒

马商业模式和内部供应链的重

塑，折扣化亦是生死战。

业内人士认为，盒马转型

至少面临三重挑战：变革首先

面临新零供关系的打造，盒马

与大品牌与供应商势必面临博

弈与利益再分配；其次是推行

“好货低价”的同时，做好品控

至关重要，如果不能保证原有

的好品质，会面临优质客户群

流失；此外盒马也面临品牌形

象的再定义，盒马以“新零售先

锋”出道，主打高品质优质服

务，高端用户是相较其他竞争

对手的特有资产，在折扣化转

型中，如何稳定这部分客群亦

是挑战。

“此次运费调整是否成功，

讲究实惠和生活品质的长沙市

场的反馈将是一块试金石。”崔

丽丽认为。

盈利承压

盒马试点上调运费门槛并非

孤立事件，在此之前，盒马已经在

降本增效上做了一系列尝试。

自 2024 年 1 月 1 日起，盒马线

上订单每单加收 1 元包装费。盒

马当时称：为确保商品能够妥善

送达，将使用塑料袋等环保包材

对商品进行包装。同时，依据国

家“限塑令”等相关政策要求，将

对包装材料适当收费，收费标准

为每单1元。

略早之前的2023年12月13日

起，盒马对会员体系做了调整。暂

时不支持开通或者续费盒马×会

员，之前开通没有到期的会员权益

可以正常使用。上述接近盒马的

消息人士透露，未来所有商品完成

降价之后，将不再设置会员门槛，

用户可以直接享受低价商品。

据记者不完全梳理，2019 年，

盒马鲜生上线付费会员，年费为

218 元/年，用户可享受免运费配

送，每周领取满减优惠券、会员日

88 折、线下消费满 9.9 元免费领菜

等多项权益。后续年费一度涨到

258 元/年，与×会员打通，另外推

出658元/年的钻石会员。

从会员角度看，会员的存在感

在不断弱化。上海用户陈然（化

名）从 2019 年开始成为盒马会员，

明显感觉到自从平台推出折扣化

政策之后，盒马会员的体验感不如

以前。“每周发放的优惠券可用度

越来越低，大多是自己不想买的商

品。”陈然举例，“每日可领的免费

菜种类也越来越少，只有为数不多

的四五种，会员存在感不强，到期

后不打算再续费。”

不再开通和暂停续费，盒马或

许会遭遇会员的“自然消亡”的情

况。对此，接近盒马的消息人士向

记者透露，盒马正在集中精力做折

扣化转型，未来普通用户不需要额

外购买会员卡就可以享受低价。不

过会员体系并不会消失，上述消息

人士透露，未来会员卡可能会对

标×会员店，由×会员店独立运营。

从盒马的系列动作看都在指

向降本增效，业内人士分析称，一

方面盒马在大力推进折扣化转型，

一方面则在用户端开始精打细

算。之前大把撒钱抢用户心智的

阶段已经过去。盒马曾尝试多种

业态，最终选择大刀阔斧进行折扣

化转型，绝不仅仅为冲刺上市，更

深层次的原因在于公司盈利承压。

接近阿里巴巴的人士曾向记

者透露，集团对盒马是有盈利要求

的。盒马CEO侯毅此前接受记者

采访时也曾明确表示：“对盒马最

大的挑战是要自己独立发展，要具

备盈利能力。对我来讲，我是在意

的，我是做传统零售出身的，做企

业不赚钱总觉得是耻辱。”

国内的搜索市场更加多元，用户搜索工具的选择也更多，搜索引擎巨头不仅要防备大模型们挖墙

脚，更要提防小红书们。

“未来如果生成式AI能越做越好，谁用搜索引擎。”

OpenAI介入，微软谷歌搜索大战开启。 视觉中国/图


