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基于优势资源的生鲜零售商供应链
“互联网+”升级路径研究
———百果园和每日优鲜的双案例分析

张旭梅,吴雨禾,吴胜男
(重庆大学

 

经济与工商管理学院
 

重庆　 400044)

摘要:在互联网环境下,生鲜农产品上游供应链的传统运作方式已不能满足销售端多样化的产品和

服务需求,从源头上制约着生鲜零售商长远快速发展。 针对这一问题,从满足互联网环境下销售端多样

化产品服务需求和促进生鲜农产品供应链整体发展的角度出发,调研了百果园和每日优鲜两家企业采

取的不同“互联网+”供应链升级方式,通过双案例研究方法对比分析了它们具有的不同优势资源和“互

联网+”供应链升级过程,并在此基础上提出了基于生鲜零售商优势资源的“互联网+”供应链升级路径。
研究发现具有异质性资源的生鲜零售商会依据自身的优势资源选择不同的“互联网+”供应链升级路径,
具体包括共建式供应链升级路径和引领式供应链升级路径。 共建式供应链升级路径主要表现为生鲜零

售商联合供应商获得新资源和培养核心能力,即利用现有优势资源连接其供应链的利益相关者,建造利

益共同体进而实现共生共赢,通过不断探索产业链和供应链的上、下游促进“互联网+”技术资源的获取

和供应链升级的实现,整个过程建立在生鲜零售商与上游供应商的强关系连接和实体门店物流优势上。
引领式供应链升级路径主要表现为生鲜零售商利用自身技术领先优势引领供应商资源升级和能力进

阶,即利用现有优势资源不断丰富和发展初始线上交易平台,通过社交化营销、准入式会员改革等方式

吸引更多消费者,形成规模化的消费者数据和订单,通过不断挖掘用户需求扩大生鲜零售商对供应链的

影响力倒逼供应链升级,整个过程建立在生鲜零售商自身的数据资源、技术优势和线上销售平台上。 最

后对比发现零售商和供应商网络主体性质、与供应商的网络关系和企业已有优势资源是影响互联网环



张旭梅,等　 基于优势资源的生鲜零售商供应链“互联网+”升级路径研究———百果园和每日优鲜的双案例分析

境下零售商及其上游供应商选择不同生鲜农产品供应链升级路径的主要因素,包括以生鲜连锁企业为

核心的共建式供应链升级路径和以生鲜电商企业为核心的引领式供应链升级路径,两者的基础逻辑都

依照外部驱动因素和内部影响因素推动资源整合配用,资源整合配用推动形成核心能力,最终促使供应

链转型升级形成价值产出的路径发展。
关键词:互联网环境;生鲜零售商;生鲜供应链;优势资源;案例研究
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中国生鲜电商市场发展迅速,自 2016 年起便保持着超过 40%的增长率,2018 年市场规模达到
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000 亿元,线上线下融合新零售等“互联网+”零售模式不断涌现[1] 。 但是相比于销售端互联网化

进程的加快,支撑销售实现的生鲜农产品供应链却显得后劲不足,大多数上游供应链节点企业依旧

按照传统方式运作,已不能满足互联网环境下消费端多样化的产品和服务需求。 在此背景下,中央

文件指出供应链已经发展到与互联网、物联网深度融合的智慧供应链新阶段,提出关于加快供应链

创新与应用,推进供给侧结构性改革的意见[2] 。 意见的提出为生鲜农产品供应链提供了“互联网+”
升级的创新思路。 但我国生鲜农产品存在“小农户,大市场”等难题,生鲜种植户规模小且分散,难
以形成合力促进供应链升级,同时距离消费市场较远,难以获取市场需求信息。 在此背景下,部分

生鲜零售商开始借助资源整合优势和消费市场信息优势对自身供应链基本结构进行“互联网+”升

级,向以满足互联网环境下消费者需求为中心的新模式转变。 鉴于此,本文拟分析生鲜零售商基于

原有优势资源进行供应链“互联网+”升级的过程,从供应链网络构成主体生鲜零售商视角提出基于

优势资源的生鲜零售商供应链“互联网+”升级路径的理论框架。

一、文献综述与理论框架

(一)互联网环境下生鲜农产品供应链研究

学界针对互联网环境下生鲜农产品供应链的研究经历了较长时间的发展,目前涉及的主要研

究方向包括互联网环境下生鲜农产品供应链升级驱动因素、互联网环境下电子商务对农产品供应

链的影响及互联网环境下生鲜农产品供应链升级策略。 首先围绕互联网环境下生鲜农产品供应链

升级驱动因素问题,赵晓飞和李崇光构建了农产品流通渠道变革驱动力模型,对渠道变革的影响因

素及作用机制进行了分析[3] ;王磊等提出了“互联网+”环境下市场需求和技术变化等外部驱动因

素[4] 。 然后围绕互联网环境下电子商务对农产品供应链的影响问题,Bao 等认为电子商务服务平台

可缩短流通时间,使供应链成员获得更多的收益[5] ;Verdouw 等认为基于互联网技术的电子商务形

式能对农产品供应链流通成本降低和渠道结构缩短起到重要作用[6] ;Parker 等认为电子商务可促

进生鲜农产品供应链的透明化[7] ;王珂等研究了电商平台“菜管家”线上渠道与线下渠道共存的供

应链模式[8] 。 最后围绕互联网环境下生鲜农产品供应链升级策略问题,王磊等为由不同性质的供

应链网络主体主导的供应链升级提供策略和建议[4] ;张建军和赵启兰构建了以适应新零售消费者

个性化需求为导向的数字化、柔性化、扁平化、共享化和生态化的流通供应链平台生态系统商业模

式[9] ;李晓提出了基于大数据实现生鲜农产品电商配送优化的策略[10] ;文风等以永辉超市为例,指
出供应链整合是供应链成员依赖于关系学习的两个维度相互作用、互动演进的有限过程[11] ;王冲和
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陈旭从三个视角提出农产品流通改革重点,包括政府的外部流通环境改革、企业的流通商业模式改

革及农户的主体形式、性质改革[12] ;刘天军等提出从现代流通方式、食品安全、市场组织对接模式等

方面进行生鲜农产品流通体系机制创新[13] ;汪旭辉和张其林通过“天猫生鲜”和“沱沱工社”的探索

性双案例对比研究,在案例企业供应链环节和供应链网络结构、关系基础上分析了电子商务模式破

解生鲜农产品流通困局的内在机理[14] ;但斌等提出了基于消费众筹的“互联网+”生鲜农产品供应

链预售模式[15] ;张旭梅等通过案例研究探索生鲜电商如何通过跨界合作实现商业模式创新[16] ;赵
晓飞以信息化为基础、以渠道体系为核心、以组织体系为支撑、以服务体系和安全体系为保障,构建

了电子商务环境下现代农产品供应链的运作体系[17] 。
通过上述分析发现,本文相关的互联网环境下生鲜农产品供应链研究总体上围绕互联网环境

下生鲜农产品供应链升级驱动因素、互联网环境下电子商务对农产品供应链的影响以及互联网环

境下生鲜农产品供应链升级策略等问题展开。 学者们肯定了电子商务对生鲜供应链升级的正面影

响,提出“互联网+”环境下市场需求和电商技术变化等外部驱动因素、供应链网络主体性质及关系、
原有资源等都会影响生鲜供应链升级,为后续的生鲜农产品供应链升级研究奠定了理论基础。 但

是现有研究较少涉及生鲜零售商如何主导传统生鲜供应链升级为互联网环境下生鲜供应链的研

究,即鲜少对生鲜供应链升级过程进行系统性研究;同时现有文献较少从生鲜零售商优势资源、资
源能力视角对供应链升级问题进行解释,迫切需要对生鲜供应链“互联网+”升级问题展开系统全面

的过程型研究,为生鲜供应链节点企业积极应对互联网环境下消费端的多样化需求提供理论参考。
鉴于此,本文拟基于生鲜零售商优势资源探索互联网环境下生鲜供应链升级路径,试图在系统性过

程分析基础上,通过梳理分析案例企业实践过程,建立生鲜零售商基于优势资源的供应链“互联

网+”升级过程理论框架。
(二)理论框架

基于上述分析,遵从“动因—行动—结果”的思考逻辑,结合现有研究提出的供应链升级影响因

素,构建本文的理论框架如图 1 所示。 生鲜农产品供应链“互联网+”升级驱动因素包括外部驱动因

素和内部影响因素。 外部驱动因素包括市场需求和技术变化,内部影响因素包括网络主体性质、网
络关系和原有资源,升级行动包括资源整合配用形成核心能力,核心能力促使供应链实现“互联

网+”升级。

图 1　 本文的理论框架

二、研究方法

(一)方法选择

本研究采用双案例研究方法对基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级过程进行分
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析。 原因在于:(1)基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级路径研究,属于回答“为什

么”和“怎么样”类型的问题,适合采用案例研究方法[18] 。 同时,研究者需要对供应链升级进行细致

的过程分析,以揭示升级过程中供应链主体间的复杂关系,剖析隐藏在复杂现象背后的理论联系,
是一个典型的由现象到理论的过程,适合采用案例研究方法。 (2)通过观察案例企业实践活动,发
现不同生鲜零售商会根据自身条件的不同采取不同的供应链互联网化升级路径,通过双案例对不

同路径进行对比分析发现共性和差异,可以更好地揭示基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联

网+”升级发展的普遍规律。
(二)样本选择

根据典型性原则,本文选取深圳百果园实业发展有限公司(简称百果园)和北京每日优鲜电子

商务有限公司(简称每日优鲜)作为案例研究对象,两家企业的典型特征与研究问题吻合,在供应链

“互联网+”升级上存在异同,便于比较分析。 共同点在于:第一,百果园作为生鲜实体连锁企业,每
日优鲜作为生鲜电商,要进行供应链“互联网+”升级都面临着传统生鲜农产品供应链信息化水平不

高、供应商等上游企业运作方式传统等问题,此类问题具有较强代表性;第二,随着企业规模扩大,
百果园和每日优鲜都树立了发展上游,重塑供应链、产业链的企业发展计划,并且成功实现生鲜农

产品供应链升级,发展历程与问题吻合,并且百果园已实现线上线下规模化盈利,每日优鲜已实现

一线城市区域内盈利,对同类型企业具有代表性意义。 差异点在于:百果园自成立起一直以生鲜实

体店为业务核心,主营单一品类生鲜农产品,与其供应商都是传统线下实体企业类型。 经过十几年

的线下扩张,百果园在全国 40 多座城市拥有 3
 

700 多家门店和 20 多个仓储配送中心,建设的线下

冷链物流体系、门店体系已经较为成熟。 同时,百果园作为老牌生鲜实体店,对供应链上游进行了

多年深耕,通过入股投资、合作、委托代工等方式与国内外 200 多个种植基地建立了长期、稳固的合

作关系,对上游参与较多。 另外在物流运输、仓储和配送环节,百果园自建了冷链运输、仓储中心,
在末端采取门店自提+众包配送+自提柜结合方式进行配送。 每日优鲜以线上 APP、微信微店为业

务核心,自身为生鲜电商,供应商为传统企业,为消费者提供一站式的生鲜购物,覆盖一线区域城市

付费准入式消费者,且作为新锐生鲜电商代表,线上销售平台客流快速增长,每日优鲜月订单量已

突破 300 万,用户规模、盈利能力皆为行业内第一,持续增长的用户规模和订单量保证其消费需求大

数据能够反映消费者需求,在销售端具有较强竞争力;但也有生鲜电商普遍存在的线下实体供应链

建设不足的问题,每日优鲜通过“买手制”批量采购,与上游供应商合作关系较为不稳固,对上游参

与较少。 另外在物流运输、仓储和配送环节,每日优鲜自建了冷链运输、仓储中心,在末端采取自建

前置仓配送团队+无人货架方式进行配送。 通过分析可以发现供应链“互联网+”升级前两家企业具

备的优势资源显著不同,实践也表明百果园和每日优鲜选择的供应链“互联网+”升级路径不同,并
且两家企业上下游供应链合作模式代表了大部分生鲜零售商和供应商的合作模式,对二者的共同

点和差异点进行深入对比分析,对不同类型的生鲜农产品供应链升级更具代表性意义。 百果园和

每日优鲜的供应链对比如表 1 所示。
(三)数据收集与分析

本文案例资料主要来源包括服务人员访谈、消费者信息反馈、企业认可的媒体报道、企业文本

资料、企业官网数据、APP 数据、微信微店小程序数据、相关期刊论文等,多方数据来源形成“三角验
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证”。 研究者对案例企业百果园和每日优鲜进行了追踪调查,实时观察其供应链“互联网+”升级过

程,在此过程中获取了两家案例企业一手资料、二手资料,对分析百果园和每日优鲜供应链升级前

后的变化及过程提供了案例资料支持。 资料分析阶段由研究者对两个案例进行跨案例聚类研究。
首先对每个案例单独编制文档表格进行分析,依照动因—行为—结果的思考逻辑组织案例资料,建
立完整证据链,寻找两家案例企业进行供应链“互联网+”升级的内在逻辑,发现相似性和差异性。
在资料分析阶段,小组内不同研究者对多来源案例资料进行分析编码,建立案例研究资料库,以提

高研究的建构效度、内在效度、外在效度和信度。 通过结合一手数据和二手数据,识别两家案例企

业供应链“互联网+”升级动因、升级措施和升级结果。 然后,采用双盲方式对两家企业资料进行编

码,将案例资料提炼成概念,并将概念归类、分配到相关构念中去,最后用表格呈现编码结果。 编码

时,根据思考逻辑对案例证据进行一级编码。 首先识别出供应链“互联网+”升级动因、升级措施和

升级结果的主要阶段和关键事件。 然后,通过理论基础框架指引提炼构念,“动因”部分,针对两家

企业不同的供应链网络主体特性、网络关系、现有资源进行概念化编码;“措施”部分,对两家企业不

同的资源能力交互方式进行概念化编码,形成两条不同的升级路径;“结果”部分,则对两家企业的

供应链升级产出价值进行概念化编码,形成二级条目库。 双盲式编码结束后,两组编码人员核对编

码结果,交流讨论不一致的条目,并保留最终达成一致的编码结果,保证获取案例资料的完整性,减
少因个人偏见和主观性导致的结论片面性[19] 。

表 1　 百果园与每日优鲜的供应链对比

项目 百果园 每日优鲜

优势资源 上游物流供应链建设、实体门店客流 消费者需求大数据、线上销售平台客流

主体性质 生鲜连锁实体店 生鲜电商

市场定位 单一品类生鲜购物 一站式生鲜购物

辐射范围 全国消费者 一线区域城市消费者

货源组织 自建、合作种植基地采购 买手团队全品类精选采购

末端配送 门店自提+众包配送+自提柜 自建前置仓配送团队+无人货架

三、案例分析

(一)百果园供应链的共建式“互联网+”升级路径

在互联网环境下,面对技术范式转变及生鲜品质和服务升级的需求,百果园结合自身优势资

源,采取了联合供应商共同获取信息化技术资源和培养核心能力的措施实现供应链“互联网+”升

级。 升级前,百果园作为老牌生鲜连锁企业,自 2002 年成立之初就开始布局连锁店面和供应链,拥
有 3

 

000 多家门店、200 多个合作种植基地和几十处城市仓储配送中心,具备供应商采购优势资源

和实体门店物流优势资源。 但百果园作为实体零售商,缺乏供应链“互联网+”升级资源,与生鲜电

商相比为技术贫乏型网络主体,与其供应商相比不具备技术资源优势,升级阻力较大。 同时其上游

供应商主要为种植基地,运作方式传统,存在组织惯性,百果园和供应商双方都缺乏支撑供应链升

级的异质性线上资源。 但是,百果园通过多年的投资、合作和技术指导等方式与上游供应商建立了

较强的联系,呈现强关系连接,对上游具有较强影响力。 综合以上因素,百果园选择了联合供应商

获得新资源和培养核心能力的共建式供应链“互联网+”升级路径,即利用现有优势资源连接其供应
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链的利益相关者,建造利益共同体进而实现共生共赢,通过不断探索产业链和供应链的上、下游促

进升级的实现。
在升级过程中,百果园结合自身供应商采购资源、实体门店物流优势资源,围绕供应端实现技

术资源获取和供应商合作升级以实现联合上游升级的目的。 在技术资源获取方面,百果园联合同

业和异业企业成立“优质果品产业联合会”,搭建供应链信息平台、数据分析平台等多个产业平台,
获取产业互联网资源对供应链进行信息化共建。 同时联合种植基地、信息技术公司成立“智果科

技”公司,通过物联网、人工智能与种植过程的融合建立“气候、地理、农事、生理”四位一体的标准化

生产与预测模型,实现对种植基地产量与品质的预测及优质果品的定制化生产,并通过并购一米鲜

等 O2O 生鲜电商引入技术人才资源。 在供应商合作升级方面,百果园在技术资源获取的基础上,强
化与供应商关系实现产销一体化,包括建立产销对接平台、投资上游种植基地、组织供应商大会等,
为种植户打通市场销售、金融保险以及农资供应等渠道,实现百果园与供应商的高效协作。 在此基

础上,百果园进一步实现了产业链相关者共建和产业体系标准的建立,如百果园牵头成立了“优质

果品产业联合会”,把生鲜农产品品类标准从销售等级标准扩展到水果产业体系标准,整合资源以

达到建设共生共赢生态体系、实现全产业链合作增值的目标。
 

但随着环境变化,资源面临时效性问题,会失去其竞争优势。 为了供应链长远发展,企业需发

展自身动态核心能力参与竞争。 在升级过程中,百果园联合其供应商在资源获取基础上培养了供

应链信息化共建能力、供应链信息化管理运营能力和产业链资源整合能力。 上游供应商培养了智

能化生产能力和产品信息化管理能力,可借助物联网系统获得相应数据,针对不同品种对数据模型

进行差异化调整,从而通过智能化的种植方式实现多类果品的智能化生产,使得种植过程随时可

控,提升产品品质。 从上述分析可知,在互联网环境下,面对技术范式转变和消费者对产品服务升

级的需求,百果园作为技术贫乏型企业,与其供应商都缺乏支撑供应链升级的异质性线上资源,但
具备供应商采购优势资源和实体门店物流优势资源。 在此基础上通过构建产业互联网、获取生产

指导数据、引进技术人才等手段进一步升级技术资源,通过供应商关系强化、产销一体化加强与供

应商合作、扩大供应商规模,联合上游供应商、整合产业链资源实现供应链转型升级。 为支撑上述

分析,表 2 列举了案例相关构念和典型证据,并将共建式供应链升级路径绘制如图 2 所示。

图 2　 共建式供应链升级路径
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表 2　 共建式相关构念和典型证据举例

逻辑 构念 范畴 典型证据举例

动因

外部驱动因素

内部影响因素

消费者升级产品服务
需求

随着消费升级,消费者对高品质水果的需求增多,关注水果的品
种和安全性等问题

技术范式转变
互联网技术的发展给销售商和供应商带来了新的发展思路和
机遇

供应商采购优势资源
百果园在全球布局了 230 个水果种植基地、建立王品果业投资
管理(深圳)有限公司进行采购

实体门店物流优势
资源

百果园既是开店,又是布仓,门店成为配送团队的配送站点,提
升门店固定资产利用率

技术贫乏型网络主体
百果园主营连锁实体店,比较缺乏供应链互联网化技术,转型升
级阻力大

传统供应商组织惯性 百果园主要供应商为种植基地,运行传统,缺乏互联网技术

强网络连接
百果园通过投资、合作,为种植基地提供从种子、化肥等生产资
料,到采摘管理的全方位资源与指导

行动

技术资源获取

供应商合作升级

联合上游升级

产业互联网资源
百果园打造以产业互联网为核心的 7 大平台,即标准化种植平
台、供应链平台等,目标是实现产业信息化共建

生产指导数据资源
百果园联合慧云信息成立“智果科技”公司,建立标准化作物生
长指标模型和病虫害大数据,把种植过程从以种植者为中心过
渡到以数据为中心

技术人才资源
百果园对 O2O 生鲜电商一米鲜进行收购,一米鲜总经理焦岳出
任百果园副总裁,一米鲜近百人的团队也一同加入

供应商关系强化
除了与供应商签订合约共同建立种植基地外,百果园还会定期
举行供应商大会,聚集供应商及行业专家,共同交流、探讨水果
行业发展及未来趋势

产销一体化
“智果科技”对接优果联交易平台,实现产销一体化联动,达到全
产业链高效协作的目的

相关者共建
成立“优质果品产业联合会”,通过制定标准、整合资源达到建设
共生共赢水果产业体系的目标,实现全产业链合作增值

建立产业体系标准
把生鲜品类标准从销售等级标准扩展到上游采后检测标准、生
产种植标准等,建立水果产业体系标准

结果

零售商能力培养

供应商能力培养

供应链信息化共建
能力

建立标准化种植平台等平台的目的是为了实现产业互联互通和
智能协同,用信息化的手段将水果的种植、仓储、物流、终端销售
连接起来

供应链信息化管理运
营能力

百果园制定了水果零售的标准化管理流程,通过商业连锁供应
链管理系统实现物流、资金流和信息流的快速流动

产业资源整合能力 优果联平台的核心能力在于产业整合能力

智能化生产能力
种植基地借助“智果科技”的物联网系统,可以提升水果品质、获
取种植数据,还可对数据模型进行差异化调整,从而实现果品的
智能化生产

产品品质提升能力
种植基地对果品产量与品质进行精准预测,并将果品种植生产
的每个环节归纳为标准生产流程,提升产品品质

　 　 (二)每日优鲜供应链的引领式“互联网+”升级路径

在互联网环境下,面对技术范式转变及消费者对生鲜品质和服务升级的需求,每日优鲜利用技

术领先优势引领供应商进行供应链信息化资源升级来实现供应链转型升级。 升级前,每日优鲜作

为生鲜电商平台,较为容易获取和挖掘消费者需求信息和反馈意见,具备消费者数据优势资源。 同
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时,每日优鲜积极打造了官方 APP、微信小程序等多流量入口,形成了销售平台优势,拥有一定的供

应链互联网升级资源。 生鲜电商相较于传统生鲜零售商为技术引领型网络主体,升级阻力较小,但
其上游种植基地运作方式传统,存在组织惯性。 每日优鲜相比其供应商具有技术资源优势,需要利

用自身资源推动供应商克服惯性。 另外,每日优鲜与供应商间“银货两讫”类的短暂交易居多,多数

情况下采取“买手制”挑选供应商进行采购,采购规模较小、品种较多,对上游影响有限,与合作伙伴

间的关系不稳固,呈现弱连接关系。 综合以上因素,每日优鲜选择了利用自身技术领先优势引领供

应商资源升级和能力进阶的引领式供应链升级路径,即利用现有优势资源不断丰富和发展初始线

上交易平台,通过社交化营销、准入式会员改革等方式吸引更多消费者,形成规模化的消费者数据

和订单,通过不断挖掘用户需求扩大每日优鲜对供应链的影响力,倒逼供应链升级。
在升级过程中,每日优鲜对供应链上游涉及较少,但自有生鲜电商平台涉及的销售数据较多,

于是结合自身销售端技术、销售平台和消费者优势资源,围绕销售端进行技术资源升级和消费者互

动升级以实现倒逼上游升级的目的。 在技术资源升级方面,每日优鲜在贴近消费者的生活社区建

立了前置仓,覆盖周边 3 公里内消费者,做到 1~ 2 小时配送到家,相比于次日达提高了配送效率,并
开发了消费者大数据配送资源,实现智能补货,通过改良算法和补货模型将商品的库存周转天数做

到 1 天,分仓缺货率降低到 10%。 同时,每日优鲜强化对技术人才资源的利用和开发,深入挖掘内

部的电商人才资源,与中科大数据研究所等外部科研机构合作,吸引更多相关技术人才加入公司。
在消费者互动升级方面,在销售端每日优鲜建立便利购无人货架,在原有渠道基础上增加与消费者

接触点,在社区建立前置仓缩短仓库与消费者的距离,增加与消费者的互动效率。 每日优鲜在原有

消费者数据资源基础上进行了会员制升级,鼓励消费者通过社交化分享吸引新用户,扩大消费者群

体规模,也提出了准入式的会员模式,对付费会员提供专享服务,增加消费者粘性和忠诚度。 每日

优鲜销售端的技术升级和会员制升级在稳固老用户的基础上吸引了大批新用户,增加了消费者数

据规模,使每日优鲜能对大量数据细化分析得到目标消费者需求偏好,据此对生鲜产品进行全品类

精选,形成少品种、大批量的进货方式,在订单规模化基础上,通过持续向后端输出消费者需求数据

倒逼上游供应商按照消费者需求种植、供应更高品质生鲜农产品,通过逆向输出电商标准倒逼上游

供应商按照体系化标准进行精准化种植、小包装精加工、100%质检和标准化仓储运输,系统性地升

级生鲜农产品的种植、加工、运输等流程。
但资源面临时效性问题,随着环境变化资源会失去其竞争优势,为了供应链长远发展,企业需

发展自身面对环境变化的动态核心能力参与竞争。 在升级过程中,每日优鲜升级了供应链信息化

赋能能力、供应链信息化管理运营能力和销售平台资源整合能力。 上游供应商升级了精准化生产

能力和产品品质升级能力,比如根据每日优鲜提供的消费者数据精准化生产符合消费者需求的生

鲜农产品,经受由每日优鲜委托的第三方质检机构 100%质检合格后才能入库,无形中倒逼供应商

提高了精准化生产能力和品质升级能力。 基于上述分析可知,在互联网环境下,面对技术范式转变

和消费者对产品服务升级的需求,每日优鲜作为技术引领型企业,在其销售端的技术优势、平台优

势、消费者数据优势基础上,通过构建消费者大数据资源、引进技术人才进一步升级其技术资源,通
过多渠道触及消费者、准入式会员制加强与消费者互动、扩大消费者规模、增强消费者粘性,利用消

费者规模和全品类精选形成规模效应倒逼上游转型升级,过程中每日优鲜对其供应商起到引领作

用。 为支撑上述分析,表 3 中列举了案例相关构念和典型证据,并将引领式供应链升级路径绘制如
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图 3 所示。
表 3　 引领式相关构念和典型证据举例

逻辑 构念 范畴 典型证据举例

动因

外部驱动因素

内部影响因素

消费者升级产品服务
需求

消费升级,消费者需要更便捷的购物渠道和即时配送服务,以及
更加高品质的生鲜农产品

技术范式转变
互联网技术发展给销售商和供应商带来了新的发展思路和发展
机遇

销售平台优势资源
微信小程序、官方微信群、官方网站和官方 APP,特别是微信背
后有着巨大的人口红利,都是每日优鲜的流量入口

消费者数据优势资源
不要只关心多少人下单,而要关心下单消费者的特质,具体到年
龄层、购物区域、购买的高频次产品等

技术引领型销售商
每日优鲜相较于上游供应商具备更多的技术优势。 依靠技术手
段,每日优鲜做到更好地补货配置,并能在末端分布式的供应链
上提效,也能作用于垂直供应链甚至推演到上游源头

传统供应商组织惯性
每日优鲜产地直采比例达到 50%,多数供应商为种植基地,运作
方式比较传统

弱网络连接
每日优鲜与供应商采取较多的是“银货两讫”类短暂交易方式,
能力不足以影响上游

行动

技术资源升级

消费者互动升级

倒逼上游升级

消费者大数据配送
资源

成立大数据团队,根据日单量、时间节点、社区属性、天气等因素
进行预测,测算每个前置仓、每款产品的补货时间和补货量

技术人才资源
CEO 徐正毕业于中科大少年班数学专业,作为战略合作伙伴的
中科院大数据研究所里有很多徐正认识的同学

多渠道触及消费者
社区前置仓把冷链物流从城市级升级到了社区级,更加贴近消
费者

会员制升级
每日优鲜通过会员制升级提高消费者粘性,每日优鲜推出“优享
会员”,福利包括会员专享商品、返现 5%、1 小时达等

输出电商标准
合作了部分有改进意愿的供应商,他们想尝试做毛利更高的冷
鲜肉,形成自己的品牌,过去做得不成功,现在与每日优鲜合作
为他们提供了管理模板

消费者需求传递
每日优鲜通过把消费者的数据向种植端反馈,使得种植端能够
生产出更多符合国内消费者消费升级需要的产品

形成规模优势
单品采购量都非常大,平均单品的采购规模在 200 万以上,集中
采购可以跟供应商建立更好的供需关系,单品的采购价格也
更低

结果

零售商能力进阶

供应商能力匹配

供应链信息化赋能
能力

每日优鲜也在做人工智能、深度学习方面的研究,对降低生鲜品
损耗率和消费者的精准营销都有积极意义,用大数据技术反哺
供给侧

供应链信息化管理运
营能力

邀请第三方打造前置仓模式拣选信息化方案,使得前置仓可以
灵活应对波峰波谷,提高人效

销售平台资源整合
能力

每日优鲜在满足销售端消费者需求的时候,经过整合后形成了
规模化效应

精准化生产能力
每日优鲜通过把销售数据向种植后端传递,逆向输出标准,并开
始改变一些商品的包装、规格、定义,以及探讨种植端、养殖端的
优化

产品品质升级能力
每批次到前置仓前都会进行 100%质检,不合格会直接退回供应
商,保证品质
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图 3　 引领式供应链升级路径

四、研究发现

本文研究发现,在互联网消费升级背景下,面对消费者产品服务升级需求、互联网发展带来的

挑战和机遇,零售商和供应商网络主体性质、网络关系和企业已有优势资源是影响零售商及其上游

供应商选择不同生鲜农产品供应链升级路径的主要因素,包括以生鲜连锁企业为核心的共建式供

应链升级路径和以生鲜电商企业为核心的引领式供应链升级路径。 两条路径都依照外部驱动因素

和内部影响因素推动资源整合配用,资源整合配用推动形成核心能力,最终促使供应链转型升级形

成价值产出的路径发展。 其中采用共建式路径的生鲜实体零售商主要通过上游优势资源,联合供

应链网络相关企业获取自身不具备的外部新资源更新核心能力参与竞争;引领式路径主要通过生

鲜电商在原有销售端资源基础上实现资源升级,利用消费者需求信息、采购规模优势引领供应链网

络相关企业升级实现核心能力的进阶参与竞争,如图 4 所示。

图 4　 基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级路径
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(一)基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级驱动因素

在互联网环境下,技术范式的转变和消费者对产品服务升级的需求给生鲜农产品销售商和供

应商带来了新的挑战和机遇。 首先是供应链结构发生根本性改变,技术范式的转变使得销售商能

够跨过多级中间供应商实现产地直采直销,降低生鲜农产品在途损耗,于是销售商开始对传统的生

鲜农产品供应链进行“互联网+”升级。 另外,互联网电商的崛起改变了消费者的市场地位,消费数

据更大规模、更有效率地收集与采用,能更准确地反映消费者需求并向上游传递,在供应链中拥有

更多话语权。 特别在生鲜农产品领域,因为产品的易腐性、消费高频次性、消费即时性等特点,消费

者对其产品品质和服务水平有较高要求,这也促使销售商开始对供应链进行“互联网+”升级,满足

消费者对产品品质和服务水平的高要求。 在外部因素的驱动下,研究发现零售商和供应商升级前

所处供应链网络主体性质、网络关系强弱和优势资源会导致零售商选择不同的升级路径,但总体而

言,两条转型路径都遵循从资源到能力、再从能力到价值产出的实现机制。

对于技术贫乏型的实体生鲜零售商而言,面对同样缺乏互联网技术的传统供应商,不具备技术

优势,可凭借与上游供应商的强关系和多年深耕线下积累的实体门店物流资源、供应商采购优势资

源,联合供应商加强合作获取产业互联网资源、生产指导数据资源、技术人才资源等新技术资源,实

现相关者共建和产业体系标准的建立。 为了充分利用获取的新资源,生鲜零售商和供应商通过共

同培养信息化共建能力、信息化管理运营能力、产业资源整合能力、智能化生产能力和产品品质升

级能力来克服自身技术短板和企业组织惯性,建造利益共同体实现共生共赢,通过不断探索产业链

和供应链的上、下游促进共建式供应链转型升级的实现。

对于技术引领型的生鲜电商而言,面对具有组织惯性的传统零售商,具备一定的供应链“互联

网+”升级资源,但电商对物流供应链建设比较欠缺,与供应商呈现弱连接关系,还不足以支撑整个

供应链实现“互联网+”升级。 但可以在生鲜电商具备的销售平台资源、消费者数据优势资源基础上

升级技术资源,进一步加强与消费者的互动,通过扩大的消费者数据和订单规模向上游输出电商标

准、传递消费者需求信息、形成规模优势倒逼上游供应商按照销售商需求进行转型升级。 为充分利

用升级资源,零售商通过供应链信息化共建能力进阶、供应链信息化运营管理能力进阶和销售平台

资源能力进阶来倒逼上游供应商实现精准化生产能力进阶和产品品质升级能力进阶,克服自身对

上游影响不足的劣势和供应商的组织惯性,通过规模化的消费者数据和订单,不断挖掘用户需求扩

大企业对供应链的影响力,倒逼引领式供应链转型升级的实现。

(二)基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级资源能力协同

供应链网络主体性质、网络关系和优势资源的不同导致了供应链节点企业合作方式的不同。

从资源角度,共建式企业采取新资源获取方式,由于缺乏供应链升级的线上资源,更倾向于合作更

多的产业链相关企业共同探索,通过合作、投资和并购等手段实现新兴资源的获取和内化,培养适

应新环境的核心能力;引领式企业采取资源升级方式,由于已具备部分供应链升级资源,所以更倾
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向于在原有资源基础上进行升级,促使供应商为响应销售商需求,提供符合标准的产品和服务进而

升级供应商资源,为后续核心能力的进阶提供条件。 从核心能力角度,供应链核心能力的培养和升

级是保证生鲜农产品企业实现供应链转型的能力基础。 面对选择不同转型路径的企业,核心能力

分为两种情形:一是能力更新,共建式升级路径的销售商为了利用获取的新资源,需要培养供应链

信息化共建能力、信息化管理运营能力和产业链资源整合能力,培养供应商智能化生产能力和产品

品质提升能力;二是能力进阶,引领式企业具备一定的供应链升级能力,销售商需要升级供应链信

息化赋能能力、信息化管理运营能力和销售平台资源整合能力,供应商需要升级精准化生产能力和

产品品质升级能力与销售商形成能力匹配。 可以发现转型后的供应链核心能力竞争力逐步增强,

为企业后续价值网络价值输出奠定了基础。

(三)基于优势资源的生鲜农产品供应链“互联网+”升级价值产出

价值网络产出是零售商和上游供应商进行供应链“互联网+”升级的原生动力。 采取共建式升

级路径和引领式升级路径的生鲜零售商价值网络包括产业链价值和消费者价值两部分,两者之间

形成相互促进的良性循环。 在产业链价值方面,零售商通过与上游供应链节点企业的合作升级与

倒逼升级,双方持续输出价值交互,输出的生鲜产品标准体系、人才培养体系和生鲜农产品供应体

系等内容为供应链成员带来了整体供应链网络价值的增加,实现 1+1>2 的价值提升效果。 销售商

还能通过信息化手段为上游供应商制定营销策略、进行产品定制、改造流通模式,提升生鲜农产品

品质、提高产品销量,从而实现整个产业链价值的增加。 消费者价值对应消费者在互联网环境下产

生的消费价值诉求,又分为产品价值和体验价值两部分。 生鲜零售商通过联合、倒逼等手段,可以

更精准地向后端传递消费者需求,加大上游产品品质的保障,对生鲜农产品种植进行数据化管理、

制定产品生产高标准要求、精选品类和严格质检,都为消费者提供了更高的产品价值;在消费者体

验上,升级后的供应链生鲜农产品可以在更短的时间内触及消费者,即提高了获取便利性,实现

“望、闻、问、切”式的体验消费,帮助消费者更方便掌握产品信息及动态。

五、研究结论

在互联网环境下,面对市场需求变化和技术升级,生鲜零售商如何借助内外部优势资源对上游

供应链进行“互联网+”升级、塑造系统竞争优势,如何创新价值创造方式为供应链合作企业及消费

者创造价值,均为当前生鲜零售商面临的难题。 对于很多迫切希望进行供应链“互联网+”升级的生

鲜零售商而言,本文通过对国内连锁生鲜实体企业百果园和生鲜电商每日优鲜的双案例对比研究,

从外部驱动因素、内部影响因素、资源能力和价值产出视角探讨了拥有不同优势资源的生鲜零售商

实现供应链“互联网+”升级的过程,提出了升级路径理论框架,包括共建式升级路径和引领式升级

路径。 共建式升级路径主要通过技术资源获取和供应商合作升级达到联合上游升级的目的,促使

销售商和供应商共同培养核心能力,再通过核心能力培养实现供应链升级,输出产业链价值和消费

711



　 　
　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 重庆大学学报(社会科学版)　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 2022 年第 28 卷第 4 期　 　 　

者价值;引领式升级路径主要通过技术资源升级和消费者互动升级实现倒逼上游升级的目的,进而

引领供应商核心能力进阶与销售商形成能力匹配,再通过核心能力进阶实现供应链升级的目的,输

出产业链价值和消费者价值。 其中影响生鲜零售商供应链“互联网+”升级路径选择的主要因素为

生鲜销售商优势资源、供应链网络主体性质与网络关系强弱。 通过研究分析,本文构建了基于不同

优势资源的生鲜零售商供应链“互联网+”升级路径,回答了生鲜零售商供应链为何要进行“互联

网+”升级、如何开展“互联网+”升级及升级后价值网络输出等理论与实践问题,对于生鲜零售商如

何结合自身优势资源及网络条件进行供应链“互联网+”升级具有参考与借鉴价值。
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Abstract 
 

In
 

the
 

Internet
 

age 
 

the
 

traditional
 

mode
 

of
 

upstream
 

fresh
 

supply
 

chain
 

can
 

no
 

longer
 

meet
 

the
 

diversified
 

demand
 

of
 

the
 

sales
 

end 
 

which
 

restricts
 

the
 

long-term
 

development
 

of
 

fresh
 

retailers.
 

Aim
 

at
 

this
 

problem 
 

we
 

analyze
 

the
 

different
 

advantageous
 

resources
 

and
 

the
 

Internet
 

+ 
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

paths
 

of
 

Baiguoyuan
 

and
 

Missfresh.
 

Then 
 

the
 

research
 

finds
 

that
 

fresh
 

retailers
 

with
 

heterogeneous
 

resources
 

will
 

choose
 

different
 

Internet
 

+ 
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

paths
 

based
 

on
 

their
 

own
 

advantageous
 

resources 
 

including
 

the
 

co-construction
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

path
 

and
 

the
 

leading
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

path.
 

The
 

characteristic
 

of
 

co-construction
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

path
 

is
 

fresh
 

retailers
 

combining
 

suppliers
 

to
 

acquire
 

new
 

resources
 

and
 

develop
 

core
 

competencies
 

to
 

connect
 

stakeholders
 

in
 

the
 

supply
 

chains.
 

They
 

can
 

access
 

Internet
 

technology
 

resources
 

and
 

upgrade
 

supply
 

chains
 

by
 

constantly
 

exploring
 

the
 

upstream
 

and
 

downstream
 

of
 

the
 

industrial
 

chain.
 

This
 

is
 

built
 

on
 

the
 

strong
 

connection
 

between
 

fresh
 

retailers
 

and
 

upstream
 

suppliers
 

and
 

the
 

logistics
 

advantages
 

of
 

physical
 

stores.
 

The
 

characteristic
 

of
 

leading
 

supply
 

chain
 

upgrade
 

path
 

is
 

fresh
 

retailers
 

using
 

their
 

technical
 

advantages
 

to
 

promote
 

supplier
 

resources
 

upgrading.
 

They
 

attract
 

more
 

and
 

more
 

consumers
 

to
 

form
 

large-scale
 

data
 

through
 

social
 

marketing 
 

membership
 

reforming 
 

and
 

continue
 

to
 

tap
 

consumer
 

demand 
 

increase
 

the
 

influence
 

of
 

fresh
 

retailers
 

on
 

the
 

supply
 

chain.
 

This
 

is
 

built
 

on
 

the
 

fresh
 

retailer s
 

data
 

resources 
 

technical
 

advantages
 

and
 

online
 

sales
 

platform.
 

Finally 
 

we
 

find
 

that
 

the
 

nature
 

of
 

retailers
 

and
 

suppliers 
 

network
 

relationships
 

and
 

advantage
 

resources
 

are
 

the
 

main
 

factor
 

affecting
 

the
 

upgrade
 

path
 

of
 

the
 

fresh
 

chain.
 

Key
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study
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