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“好派多”探索同城生鲜配送新模式

今年4月6日，“好派多”迎来

了“三周年庆”，也是在这一天，吴

仕伟才终于松了口气。“我们的计

划中，‘好派多’必须在上线运营

后的第36个月、即第三年达到盈

利平衡，我们做到了，证明‘好派

多’生存下来了。”他告诉记者，事

实上，“好派多”在上线后第二年

就达到了盈利平衡，如今已经进

入了盈利阶段。截至目前，“好派

多”投入资金300万元，注册用户

已达 1 万余人，日均订单 300 余

笔，年销售额更是从第一年的入

不敷出，增长到2015年的年销超

1000万元。

靓眼的数字背后是日日夜夜

的付出与积累。走进“好派多”位

于东山街道的仓库内，记者看到每

一份订单都有专门的团队人员接

单、配货、出货。仓库内设有多个

冷柜，储藏有当日的新鲜菜品和部

分冷冻食品，门口停着一辆辆三轮

配送车，随处可见工作人员忙碌的

身影。而让记者感到惊讶的是，吴

仕伟的办公室却闲置着，积满了灰

尘。“每天都忙不过来，盯品控、售

后，这3年几乎没坐过办公室的椅

子。”吴仕伟笑着说。

3年时间，“好派多”一步步完

善消费体验，满足客户需求，以此

来获取每一个客户好评，维系用

户黏度。吴仕伟介绍，在“好派

多”，菜品的采购必须保证新鲜，

同时设有专业的检验检疫来保证

食品安全，此外除了两小时送货

上门的服务外，还对客户实行无

条件退货的售后服务。

“网络菜场靠的是口碑，很多

时候我既害怕接到客户投诉，又

想接到客户投诉，看上去很矛盾，

其实是不想放弃每一个补救机

会。”吴仕伟坦言。

正是这样的态度，让“好派

多”成为目前瑞安为数不多存活

下来的生鲜电商。吴仕伟说，过

去3年，也出现了不少模仿者和竞

争者，不少人都是看好这个市场

要进来分一杯羹。然而3年过去

了，其中有只做了一天就选择退

出的，也有不堪成本重负无奈倒

闭的。“这说明这条路的确不好

走，即使是国内的电商大佬，也很

难有这个把握，因为生鲜的配送、

物流和仓储都需要依靠本地资

源，由一个本土团队来运营，对于

这个市场，先站稳脚跟的，才有先

发优势。”

在吴仕伟看来，经历过煎熬

的初创期后，“好派多”将步入快

速发展的成长期，迈向更加稳定

的成熟期。“市场的潜力还很大，

目前的规模仅占总量的一小部

分，未来的目标是进一步加大覆

盖面和客户量，并且希望在合适

的时机，将这个模式复制到温州

地区的其他城市。”他说。

眼下，在网上菜场买菜，已经成为不少家庭的选择。在互联网的

创业风口下，生鲜电商一直被视为“电商的最后一片蓝海”。3年前，

一支本土生鲜配送电商团队“好派多”，一头扎进了这个烧钱的行当，

才发现这是一块看起来很美却迷雾重重的风险领域。从经历每天亏

钱1万多元的煎熬，到高额成本压力下的迷茫，再到年销超千万元的

规模，“好派多”最终啃下了生鲜电商这块硬骨头。

“好吃的肉都被吃掉了，难啃的硬骨
头才有市场”

每天凌晨3时起床，开始一

天忙碌的工作，这是瑞安市好派

多电子商务有限公司创始人吴

仕伟连续 3 年来的固定作息时

间。3年前，他和他的团队一手

创办了“好派多”网上菜场。

吴 仕 伟 是 东 山 街 道 人 ，

1978年出生。受家里经商氛围

的影响，他选定了市场营销的专

业。大学一毕业，他顺利进入了

位于杭州的台资企业康师傅集

团，负责市场推广的工作。

也许是骨子里经商基因的

“作祟”，在康师傅工作两年后，

吴仕伟辞去了这个在别人看来

挺体面、安稳的工作，回到瑞安

创办了一家水产品粗加工及销

售公司。“我们将水产品进行粗

加工和包装，通过批发的渠道

销到超市等经销点去。”他介

绍，当时他已经有了打造品牌

的意识，并对产品进行例如“青

豆”和“虾仁”的组合销售。然

而，可能是他的想法在当时比

较超前，市场并不能接受，他的

第一次创业以失败告终。在这

之后，吴仕伟再次进入我市一

知名食品企业打工。用他的话

说，这是再一次“偷师”学习，对

之前创业经历的一个沉淀，也

想要学习更多的运营管理知

识。

正是长期和市场接触，吴仕

伟以独有的敏锐度，再次嗅到了

商机。“当时互联网的浪潮已经

袭来，随时能感受到互联网创业

的脉动。”在互联网的风口下，他

选择了一条捷径——做淘宝店，

卖休闲副食品。

然而，这条路依然不通。“当

时淘宝已经发展得相当成熟，卖

家遍地开花，所有衣食住行的门

类几乎已经有各大电商巨头全

面覆盖，我们以为的‘蓝海’其实

早已成为饱和的‘红海’。”吴仕

伟回顾这次创业经历，已经深谙

其中的门道。

又一次站在创业的十字路

口，吴仕伟的思路在一次次试错

后开始愈发清晰。经过调查，他

发现生鲜电商是仅剩的空白领

域。蔬菜生鲜首先是每个家庭

的刚需，但是脏乱的菜场、车辆

难停、工作忙没有时间、孩子没

人带等给家庭买菜造成了不

便。在互联网的信息时代下，很

多人已经形成了网购的消费习

惯，在节奏快的都市生活里，随

时可以下单的网络菜场，是解决

这些需求和痛点的办法之一，网

上菜场理应大有可为。但与此

同时，生鲜电商的成本大、风险

高，难度系数不小。

“好吃的、好啃的肉都被啃

光了，剩下来的都是难啃的硬骨

头，但也是没人啃的才有市场，

才是蓝海。”最终，他确定了创办

网上菜场的创业目标，并获得了

亲属朋友的支持，成立了核心团

队，决心啃下这块硬骨头。

曾每天亏损1万多元
“大数据”将损耗减到最低

租仓库、招人、平台搭建、备

货、宣传推广……2013年4月，“好

派多”网上菜场进入筹备的最后阶

段。吴仕伟说，就在“好派多”网站

上线的前夜，他们还在通宵攻克一

个技术难点。那晚，他们紧张又兴

奋，因为他们的付出马上要得到市

场的检验。

大考终于来临。平台如期上

线，订单顺利进来，吴仕伟却陷入

了一个巨大的麻烦——首日订单

只有12笔，但他们却备了600个

种类、价值上万元的货物。大多数

的生鲜不能过夜，只能眼看着扔

掉，直接等同于赔钱亏本。

“生鲜电商这块硬骨头，香却

不好啃。”吴仕伟说，备货量的难以

把关，是生鲜电商的最大难点，卖

不掉货，每天都在烧钱。因为网上

菜场要和实体菜市场竞争，必须要

具备既种类齐全又快速送货上门

的优势，备货环节必须前置，但如

果卖不掉货，就变成了库存积压、

仓储耗损。在“好派多”上线的前3

个月，因为摸不准市场的需求量，

平均每天要亏损1万多元。

在这样的打击下，吴仕伟不得

不面临抉择，是坚持还是放弃？他

分析，网上菜场对于大众毕竟还是

新鲜事物，市场需要一个接受的过

程。而且，虽然很多80后、90后习

惯网购，但买菜的主动权大多掌握

在喜欢去实体市场的家庭主妇手

中，市场需要投入大量的时间和口

碑积累去慢慢培育。

身处互联网行业，吴仕伟想到

利用互联网工具去“对症下药”。

“必须要对每天的备货量尽可能去

精准把控。”他介绍，“好派多”的技

术团队开始攻关“智能备货系统”，

对用户的消费习惯、菜品结构进行

积累分析，经过两年时间，建立起

一个庞大的数据库，包含了什么季

节喜欢吃什么菜，瑞安人的饮食偏

好等细节选项。如今这个大数据

库已经成为“好派多”的核心竞争

力，将每日仓储的损耗率从之前高

达的50%、60%降低至3%。

除了掌握用户大数据，稳定的

客源也成为生鲜电商的必争之

地。吴仕伟说，在“好派多”进入瑞

安市场后，用服务和口碑积累了不

少用户，更是有企事业单位主动找

上门来。“因为网上菜场的价格更

透明，可以提供正规发票，食品安

全也可以追溯。”据了解，目前已有

30多家单位食堂与其签约。

忙得没时间坐办公室
只为获得每一名客户好评

工作人员忙着在配菜工作人员忙着在配菜

吴仕伟


