
超市发2019年计划新增
7家社区商业 e中心

本报讯 近日，北京超市发宣布，2019年计划新
增7家社区商业e中心，截至目前，超市发已经开业
的社区商业e中心达到7家，分别为半壁店店、会城
门店、羊坊店西路店、玲珑路店、玉泉路店、北清路
店、四道口店，按照规划，力争到2020年实现海淀区
每个街镇至少一个社区商业e中心。

早在2011年，超市发就提出了“邻里中心”业态
的构想，社区超市搭配服务功能区，联合银行、洗衣
店、药店、擦鞋、缝补衣服等服务机构，让老百姓所
有的便利、服务都能在家门口解决。

经过多年的推敲与磨合，在海淀区商务委牵
头，超市发的全力配合实施下，“海淀社区商业e中
心”计划以玲珑路、半壁店两店为初期试点，于2017
年底前打造出社区综合服务中心项目;之后结合百
姓需求持续打磨，力争在海淀区树立并拓展便民综
合服务中心的样板店。

据了解，社区商业e中心依托“8+N”项服务功
能，“8”即菜篮子、早餐、超市便利店、家政、洗染、美
容美发、代收代缴、末端物流等8项基础性服务功
能，“N”是商超自选特色服务，“e”是发挥海淀科技
大区优势，利用“互联网+”技术，开展线上线下相结
合的服务，以及引入自助服务等形式。
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酒类零售渠道发展的九大趋势

本报讯 继入驻美团外卖以后，
7-11北京近日已正式入驻饿了么平
台，进一步扩大线上外卖商品覆盖
范围。

在线上渠道迟迟未有行动的
7-11北京终于在近两年开始逐步
开放外卖服务，与罗森、全家对比
来看相对谨慎。伴随全渠道成为行
业趋势，7-11北京表示也希望从接
入外卖平台开始在电子商务方面积
极探索。

据7-11北京方面向北京商报
记者表示，与去年相比，7-11北京
在外卖平台上的订单量增长达
120%。目前，7-11北京在外卖平台
销售的商品大约有1000多种，社区
场景门店的外卖订单通常更多，外
卖商品以大容量饮料、好炖等鲜食
为主。

对于面积相对较小、客流量较
大的便利店业态来说，之所以迟迟
未接入外卖平台，背后不乏对外卖
订单会影响门店服务和效率的担

忧。对此，7-11北京回应北京商报
记者，7-11北京的店铺会根据高峰
期进行人员安排，一般是店长负责
关注订单，接到订单后有专人负责
取货结账。如有特殊情况也是由这
个专人与顾客打电话联系，外卖订
单目前来看还不会影响到店顾客的
购物体验。

无论是罗森与本地零售商探
索多样合作形式，还是全家推出的
花样营销和付费会员模式，对比来
看，7-11在国内的创新似乎很
少。对于无人便利店、新零售等概
念以及自助结账、电商等新尝试，
7-11似乎还兴趣不大。7-11北京
相关负责人透露，目前7-11北京
最主要的精力还是放在日配鲜食
类商品的开发上。7-11中国董事
长内田慎治此前在接受北京商报
记者采访时也直言，现在大家都强
调的新零售实际上主要是从“服
务”角度出发。从全球整体情况来
看，中国零售业的“服务”无疑发展

很快、很先进，比如外卖配送、移动
支付等，在“服务”方面已经很大程
度上满足消费者需求，但是在商品
方面还难以充分满足消费者需
求。但是消费者进入便利店所购
买的并不是服务，而是商品，有价
值、有品质的商品仍然是留住消费
者的关键。

尽管便利店企业已经纷纷接入
外卖平台，试水线上，但是线上渠
道仍然只是线下门店的辅助。零售
业专家张陈勇认为，由于便利店的
商品太少，它的商品结构只能满足
一些急需的、便利性的需求，很难
满足家庭日常的消费需求，从包装
规格、SKU丰富度、定价逻辑等各
方面考虑，它的线上单笔价(指每笔
订单的平均交易额)都不会太高。
对于便利店企业来说，入局外卖更
多的是基于增加补充渠道、覆盖更
多消费者的考虑，而非成为盈利增
长的重点。

（北京商报）

7-11北京已正式入驻饿了么平台

酒是一个比较特殊的行业，
也是一个比较特殊的商品。从
零售的角度看酒，具有非常大的
品类特性和营销特性。

随着消费需求的变化，随
着行业的发展，零售一直处于
不断变化之中。很重要的一个
特征，就是不断由综合化的零
售业态，逐步走向专业化的细
分零售业态。

目前，中国零售正处于大变
革时期，中国零售已经走入创新
发展的高度活跃期，在不断产生
各种新零售形式。

目前，整体酒行业，包括白
酒、啤酒、红酒等也进入了行业
的调整期。整个酒行业的调整，
也必然面临零售渠道的调整。

这几年，酒类零售渠道也发
生了比较大的变化。走出了很
多创新模式、创新企业，包括在
专业店、全渠道融合方面的一些
创新模式。但总的看，各种创新
模式也还存在不同的问题，需要
在发展中不断去完善优化。

更主要的是，目前需要整个
酒行业结合中国零售市场的发
展趋势，结合酒行业的实际，看
清未来酒类零售渠道的发展趋
势。能够结合这种发展趋势，结
合企业的实际，确定新的零售渠
道策略。

总的看，酒类零售渠道未来
将呈现以下九大发展趋势：

专业化趋势：

不论是从零售的发展趋势，
还是从酒类行业的发展趋势看，
未来酒类零售渠道将会呈现专
业化的发展趋势。

也就是酒类零售将会逐步
从目前的一些大卖场、超市等综

合化的零售业态中分离出来，逐
步走向以专业化的酒类零售专
业业态为主的零售渠道形式。

从目前酒类行业的发展趋
势看，产品升级、品类细分是一
个基本的走向。面对这种升级
和细分的趋势，整个的酒类零
售，需要更专业的零售渠道去承
载，传统综合化的零售渠道基本
不具备这种专业化的能力。需
要有更专业的酒类零售渠道去
承担。

这样的零售渠道他不只是
具备销售功能，他应该比消费者
更懂酒，具备各类酒的推广及传
播的能力。

从目前酒类零售渠道的发
展看，这种专业化的趋势非常明
显。这几年，包括1919、华致酒
行、酒仙网、泰山名饮、酒直达等
各种酒类专业零售业态在快速
发展。

但从考察的这几家酒类专
业店来看，总体还处于发展的初
级阶段，其零售的专业水平还比
较低，整体的运营还有待于在未
来的发展中不断提升。

分层化趋势：

目前的中国消费市场已经
变成了一种分层化的市场结
构。并且随着整个中国零售行
业的创新发展，目前的零售在逐
步变成分层化的市场结构。

主要特征是：不同的店在服
务不同的消费者，不同的零售形
式在满足不同的消费需求场景。

未来的酒类零售更将会呈
现这种分层化的市场特征。必
然是不同的店服务不同需求层
级的消费者，不同的零售形式满
足不同消费者对酒的需求场景。

面对这种零售市场结构的
变化，对厂家来讲，必须要准确
定位好你的产品目标用户，定位
好产品的需求场景。然后找到
最适合的零售渠道去承载你的
产品。

对目前正处于发展过程中
的各类酒类专业店来讲，必须
要首先准确确定好企业的定
位。千万不要再犯很多传统零
售业态已经犯过的定位不清的
错误了。

电商化趋势：

从酒这一品类的特殊属性
看，电商将成为很重要的零售渠
道之一。

从酒的品类属性来讲，具有
一定的长尾效应，可以产生计划
性购买。并且，电商到家的便利
性，可以消除消费者在购买过程
中的很多问题。

酒类企业选择电商，不能只
看成是一个卖货渠道，更重要的
是借助电商平台所建立起来的消
费者连接。用连接去激活你的目
标用户，把电商平台所建立起来
的消费者连接，变成为企业更好
的经营目标用户的重要平台。

其实，目前很多酒企在做电
商，但是还没有真正找到做电商
的感觉：没有找到链接顾客、激
活顾客、经营顾客的感觉；没有
找到结合电商平台的渠道特征，
如何提升营销能力的感觉。

目前可供酒企选择的电商
平台很多，既有京东、天猫，也有
更多的垂直电商平台。还有美
团外卖、饿了吗等一些外卖模式
的到家平台。

关于与电商平台的合作，关
键需要酒企自己做出结合自己

品牌实际的有效探讨。
电商平台可以卖货，但这只

是基本功能，更重要的要认真挖
掘电商平台连接用户的重要价
值。并且可以把线上线下做到
有机的结合，可以用线上平台更
好地为线下门店导流，做出一些
全渠道融合的营销创新。

平台化趋势：

未来的互联网环境下，整体
的行业交易不论是B端、还是C
端都将走向平台化的交易模式。

所谓平台化就是企业要与
用户建立在线化的链接，要建立
用户的账户体系，能够通过这种
链接和账户体系实现经营用户
价值的目标。

对酒类来讲，更是必须要实
现平台化的模式转变。

酒类商品有其高价值型的
品类特征，也有一定的消费者稳
定性的需求特征。酒类营销需
要尽快由以商品、渠道、招商、终
端为中心，转移到经营用户为中
心。酒类营销的最终出路一定
是：价值用户有多少、用户价值
有多高。

所以，当前酒企的营销转
型要尽快实现平台化的转型，
尽快建立自己的B端平台和C
端平台。

社群化趋势：

酒企当中有很多地方性品
牌、小而美品牌。在当前的市场
环境下，这样的一些地方性品
牌，更需要探索出一条效率更高
的社群零售模式。

目前，社群已经成为一个非
常有价值的新零售渠道。未来

必将在酒类零售中成为很重要
的零售渠道之一，特别是对一些
地方性的品牌、中小特色性品
牌、小而美品牌。

社群零售的主要价值，是用
社群的方式，准确找到你的目标
用户，然后用社群的方式更好地
去维护好你的用户，最终能够打
造出一些终身价值用户。

最近一直在关注李渡模
式。李渡是一个小而美的白酒
品牌。从目前李渡的营销模式
走向看，他的营销架构就是在走
向圈层化的营销模式。他用沉
浸式体验，不断强化目标用户对
李渡品牌的认知，最终需要逐步
把这些价值用户，用社群的方式
连接起来，用社群手段做好价值
用户的维护。

做好社群零售模式，核心在
怎么做群，怎么把群做成一个企
业价值用户的营销平台。

社群一定是未来很重要的
零售平台，他所能产生的更主要
价值，是把用户由没关系变成是
实时在群的关系，由弱关系变成
强关系。

酒吧化趋势：

在目前的社群社交环境下，
酒吧化也将会成为一条非常重
要的酒类零售渠道。

酒吧的价值：
一是圈层：也就是把一些有

共同属性的价值人群实现圈层，
通过圈层强化这些价值人群对
品牌的强认知。

二是体验：酒吧的场景必将
带来品牌的强体验，通过这种体
验，构建新的品牌认知与消费者
关系。
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