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火爆的临期食品赛道熄火了？折扣零售到底能走多远？

最近几年，如果要问零售赛道有什么领
域最受欢迎，除了大家熟悉的生鲜电商之外
可能临期食品一定会成为其中的佼佼者，然
而就在最近临期食品赛道却似乎出现了问
题，本来红火的临期食品到底怎么了？为啥
临期食品突然不受欢迎了？

一、火爆的临期食品赛道熄火了？
据红星新闻的报道，披露的一起裁判文

书中，网红临期折扣品牌“繁荣集市”所属的
上海嘣嘣喵科技有限公司自曝“业务已停
顿，没有现金流，准备申请破产”。此外，天
眼查APP显示，蹦蹦喵科技陷入数十起与供
应商的货款纠纷。

不止繁荣集市，另一家临期食品折扣集
合店“本宫零食创研社”也有着相似的境遇。

有业内人士指出，繁荣集市的“倒
下”或许意味着折扣零售赛道正迎来行业
大洗牌。

留下的玩家们正在寻求转变，如“去临
期化”。红星资本局走访了位于成都市区内
的一家“好特卖”，其店铺负责人称，刚开业
时，临期商品占比有 50%以上，但现在只占
到20%-30%，“现在都不怎么卖临期了”。

据界面新闻报道，2020年 4月，繁荣集
市创始人范智峯和彼时专做尾货折扣的顾
晓健，在位于上海凌空 SOHO的一家京东便
利店做了一次折扣尾货商品的清仓，没想到

因为商品价格极其便宜，当天就销售了 8万
元。此后，范智峯发现了临期折扣商品的商
机。

2020年 9月，繁荣集市成立，总部位于
上海。成立 2个月，繁荣集市就在上海开出
了 11家门店。此后入驻了杭州、石家庄等
地，短短一年时间就开了 20家门店。其一
度被称为“中国版堂吉诃德”(日本折扣连锁
品牌代表)。

同样自媒体连线 Insight在钛媒体上的
报道显示，韩宇是临期食品店的常客，每次
路过都会进去采购一番，装满一小筐也就
100元，很划算。但最近，韩宇发现了一个明
显的变化，临期食品店内的货品种类越来越
少。“即便店员在门口推销，也鲜少有曾经的
人流量。”

关关更是直言，“折扣店便宜是便宜，但
难吃也是真的难吃。”

年轻人爱过的临期食品，仿佛已经“过
气”。殊不知，这曾是个被他们吃出来的“百
亿市场”。

艾媒咨询发布的《2020年中国临期食品
行业市场分析及消费者研究报告》显示，
2020年中国零食行业总产值规模超过 3万
亿元。只要有 1%的库存进入临期市场，那
也将有300亿的规模。

而在线上，临期食品仍备受欢迎。去

年，淘宝联合科普中国发布的《临期消费冷
知识报告》中表示，每年有 210万人在淘宝
网购临期食品，相关零食店铺达到近万家。

二、折扣零售赛道到底能走多远？
见到临期食品赛道出现了比较明显的

降温现象，很多人都会很诧异，似乎临期食
品只火了短短不到两年的时间，为啥临期食
品会火的这么短？我们该怎么看临期食品
赛道的变化呢？

首先，临期食品到底有没有是一个上游
决定下游的过程。从表面上来看，临期食品
似乎是一个非常好的赛道，由企业把快要到
期的食品给集中起来，然后用低价销售给愿
意接受临期食品的人，这套逻辑堪称完美，
对于商家来说解决了临期库存的难题，对于
消费者来说满足了一部分年轻消费者的需
求。

但是，问题却不是那么简单，食品产业
本身就是一个非常复杂的产业，在产业发展
的过程中，环节纷繁复杂，一个品牌可能有
众多代理商，这些产品也被渠道分布这各家
销售门店之中，这就导致了一个问题，谁来
收集这些临期的食品？收集出来又如何筛
选定价？好不容易要销售了如何能确保在
保质期内销售完毕？再加上货源渠道非常
不稳定，很多销售临期食品的企业的每个批
次的货源都非常混乱，自然而然就导致临期
食品的问题比想象中要多得多。

在销售端，苦乐不均的现象非常显著，
有些热门品类经常会卖断货被一抢而空，而
大部分的冷门品类却无人问津，往往真正从
临期被放成了过期。这个时候就要考验销
售企业了，是过期就处理掉，还是想方设法
再“改头换面”，总是在考验人性，这无疑会
让企业面对巨大的难题。

其次，临期食品从冷门变成香饽饽自
然也就成了红海。原先临期食品产业是一
个相对而言比较冷门甚至偏门的产业，因
为大部分的消费者都不会去购买这种临期
的产品，但是自从临期食品走红之后，消
费者就开始组团购买，甚至于在豆瓣等平
台上还有专门分享购买临期食品经验的小
组，这无疑让临期食品一下子被拿到了聚
光灯下。

结果问题就来了，原先一个相对比较冷
门的赛道，只有少数几家企业经营无疑能保
证货源的相对充裕，但是一旦临期食品变成
了众多企业争抢的香饽饽的时候，大量的市
场竞争者涌入，特别是一些巨头竞争者涌入

之后，市场的问题就会变得日益尖锐。2021
年 10月，盒马鲜生在上海开了一家生鲜奥
莱店，产品多为生鲜易耗品或临期食品；3个
月后，苏宁首家折扣超市在马鞍山开业，宣
布将陆续进军江浙沪，并计划在 2022年开
出100家门店。

大量的巨头进入了临期食品的战场，自
然也就让大量的临期食品货源变得日益紧
俏，要知道临期食品本身就是在传统超市不
容易卖出去的商品，价格本身就是其唯一的
竞争优势，在众多企业纷纷扎堆竞争的时
候，临期食品自然而然就会出现许多问题，
原先的市场参与方本身的货源竞争力不足，
再加上红海竞争压力巨大，临期食品的问题
就开始集中爆发。

更有甚者临期超市变成了正常超市，大
部分临期超市都是卖正常商品，临期变成了
噱头，自然让消费者失望了。

第三，折扣零售赛道到底还能走多远？
面对着当前临期食品所在的折扣零售赛道，
很多人都在问在这样的情况下，折扣零售到
底还能走多远？目前，可能有几个趋势会比
较明确：

一是对小企业来说互联网电商可能是
折扣零售最终的归宿。面对当前市场的变
局，大部分的中小型企业其实市场竞争力会
越来越弱，线下实体店的成本将会越来越
高，对于这些中小企业来说，可能电商是唯
一的解决思路，如果能有稳定的货源，做小
而美的电商可能是降低成本最好的办法，通
过电商直接连接货源和消费者，从而降低单
纯的销售成本，这无疑是小企业最有效的思
路。

二是大型企业需要自身的稳定供应。
对于大型企业来说，折扣电商其实是自己上
游业务的一个补充，比如说盒马、苏宁这样
的巨头企业来说，本身自己就有足够多的货
源来源，折扣零售的价值是处置自己本身的
体系商品以及自己相关产业的商品，这无疑
将会有较大的价值，也就是说折扣零售的二
八分化其实已经开始了。

三是折扣零售的未来可能注定无法做
大。在当前的情况下，折扣零售想要成为单
纯的大型产业已经非常困难，市场的逻辑注
定折扣零售将会是大型产业的附庸赛道，只
有认清了现实才是折扣零售最需要理解的
事情。

因此，临期食品虽然好，但是这个赛道
要做好却不是那么容易的事情。

一条首富赛道，独角兽价格叫到150亿了
“如何？这才是星辰大海。”
这是2018年2月6日Space X发射“猎鹰

重型”火箭的B站视频，满屏弹幕中显眼的
一句。

如今，号称地表最强独角兽的 Space X
成立 20年，估值冲刷到 1270亿美元（8602.5
亿元），成为全球第三大独角兽。

Space X的高光，映衬着对岸的我们，细
数，我国民营火箭也已走过 7年。我追问过
两家投得早、投得还不少的机构收获几何，
他们却不愿多说，似乎心态复杂。

这 7年间，民营火箭公司吸金规模大约
在200亿左右。

这是什么概念？造火箭可是完全意义
上的资金密集型赛道，对比 Space X，2个月
前，它刚完成一轮 17.2亿美元（人民币 116.6
亿元）的融资，年内已累计筹资 20亿美元
（135.6亿元）。再将 Space X历年来融资额
相加，未上市前就已逾 90亿美元（人民币
600亿左右）。

再将我国民营火箭融资额与其他行业
对比，随便举例，自动驾驶在2017、2018最热
的时候投资额超 800亿人民币，芯片则在
2020年一年融资额超1400亿人民币。

马斯克传记《硅谷钢铁侠》中，作者确实
试图理顺的，是马斯克的投资与逐利的风险
投资家的不同，他身上具有强烈的理想主义
与人道主义色彩，除此之外，一个疯子与一
个天才并行的评价下，有血有肉的身躯也不
是那么所谓“传奇”。

换句话说，讲失败，马斯克不是没有失
败过，甚至他失败了更长时间；讲创新，猎鹰
九号现在肉眼可见的创新又在哪里？

2022年的中国民营火箭，资本故事还在
继续。

8月初，星河动力谷神星一号遥三运载
火箭发射成功，是国内首家三次连续发射成

功的企业，估值也暴涨到150亿人民币；还有
中科宇航，7月底，中科宇航成功发射力箭一
号固体运载火箭，这是当前最大的固体火
箭，这一成功不仅让它的估值来到近 120亿
人民币，也让多家机构开始在其门前徘徊。

看来，这一波涨价令人有点意外，我一
位投硬科技的朋友调侃道，“我原本以为今
年商业航天不行了呢！”

事实是，或快或慢，更多民营火箭公司
依旧在继续向前。1月，成立 4年的星河动
力获B+轮融资；2月，成立7年的蓝箭航天拿
到了D+轮融资；5月，成立2年的东方空间拿
到了4亿人民币的A轮融资。这些企业背后
又汇聚着近百家机构。

本篇文章在访问了此领域三位创始人、
三位投资人、几位不愿具名的从业者后，试
图厘清如下问题：

1.什么人在造火箭？这些人来自哪里？
2.造火箭最核心的本质是什么？
3.有哪些抓住投资人眼球的不同故事？
4.高估值、科创板是否可能？还需要些

什么故事？
如果今天民营航天终于可称之为一条

赛道的话，那么这条赛道的肇始者，毫无疑
问是马斯克。要抵达未来的唯一的路径就
是过去，所以，故事还是从马斯克讲起。

商业航天起点
如果说把中国商业航天元年定在 2015

年，那美国商业航天的元年早在上世纪80年
代。马斯克 Space X之时，产业已发展较为
成熟。但Space X没办法避开。

与其将以下这段描述定义为励志故事，
倒不如说，这是 21年前，2001年，加速大航
天时代的起点，发生的一则“疯子与天才”做
出的荒诞、疯狂、本不可实现的理想的故事。

当硅谷空气中依旧弥漫着丰厚薪水、超
长工作时间、融资时，不少人说起“财富自

由”还满心期待、眼睛放光，30岁的马斯克从
创业项目PayPal上挣了1.8亿美元。

他来到洛杉矶，离开了硅谷。他说这是
儿时梦想的召唤，太空的召唤。自 20世纪
20年代，美国洛克希德飞机公司在好莱坞设
立车间以来，南加州就因温和且稳定的天气
成为备受航空业青睐的城市，马斯克发现这
里有他喜欢的人和事——航空领域的尖端
试验、尖端人才。

他在 2001年第一次参加了航空爱好者
们组成的非盈利组织“火星学会”，之后，他
成立了火星生命基金会，借此结识诸多业内
人士，包括NASA的科学家。

为了送地球的生物去火星，2002 年 2
月，马斯克跑去俄罗斯买价格低的火箭，这
趟旅行心情不太爽，俄方对马斯克的夸夸其
谈不感冒，不仅嘲笑他，还向他吐口水。反
之，马斯克嫌这些价格低廉的火箭接近报
废。

“为什么不自己创立一家公司呢？改进
火箭技术，减少太空旅行成本？”

他访问各路信息，寻找有关火星的一切
时，发现资料稀少，惊异、愤怒，一边叫着“真
是疯了”，一边成立了公司要自己造火箭。

无人问津与失败的关系，古今中外通
用，更遑论一家声称要去火星的私人公司。

2002年，Space X成立；2006年，猎鹰 1
号发射升空1秒后燃管破裂；2007年，猎鹰1
号因引擎提前关闭发射失败；2008年，猎鹰1
号冷却系统故障升空后坠入海洋。

命悬一线时，NASA的支持让它没倒下。
2008年 9月，猎鹰 1号的第 4次发射进

入了地球轨道，同时NASA送来了16亿美元
的大订单，盘活了 Space X 与焦虑的马斯
克。接下里的日子里试错、迭代。2010年 6
月，猎鹰9号首飞试飞成功。12月和龙飞船
组合测试成功；2011年5月载有货物的龙飞

船被送入国际空间站。
2015年是人类航天的转折年，经历了无

数次失败后，12月 22日，猎鹰 9号实现了人
类历史上首次一级火箭回收（陆上回收，
2016年 8月实现了海洋回收）。这一举动，
震动了全世界的航天工作者们。

中国商业航天的开端，正是与此有关。
破冰之日是 2014年 11月。出台了《关

于创新重点领域投融资机制鼓励社会投资
的指导意见》，鼓励民间资本研制、发射和运
营商业遥感卫星。2015年，国家发改委、财
政部、国防科工局又联合印发了《国家民用
空间基础设施中长期发展规划（2015-2025
年），再次明确支持民间资本搞火箭、卫星。

一批民营火箭公司如雨后春笋般冒出
尖来。“我们进入一个大航天时代，可回收火
箭、低轨星座，乃至太空旅游已经成为现实，
未来人类将把目光投向更广阔的的深空，”
星途探索创始人梁建军说。

刘民说，“太空采矿也在搞，火星也要
登，星际移民可能成为现实，想象力再丰富
点好吗？”

火箭是交通工具，只不过与高铁、飞机
不同，它是去往太空、月球、火星的交通工
具。15世纪到 17世纪的大航海时代，也是
地理大发现时代，航海家们手握罗盘、张开
风帆，地圆说被证实，新大陆被发现，南半球
星空也被记录，原有动植物认知开始刷新
——地理学、天文学、生物学、人类学，一系
列开创性的科技成果在此后一一被创造，制
图、造船、导航、机械，技术也得以革新。

而在大航海时代，驱动力与核心是商业
化，放到当下，航天业不断向前的重要要素
也是商业化。

圈子太小
造火箭的到底是一批什么人？

（未完待续）


