
社区商业，作为零售业里相
对稳定的业态之一，与千家万户
有着千丝万缕的联系，随着人们
生活水平的提高，各城市的规划
发展日益成熟、快速，社区商业
的发展也会越来越快，越来越成
熟，今天，我们就一起来聊几个
关于社区商业的话题。

现在的社区需要什么？

这个问题可以很好回答，比
如社区需要吃、穿、住、用，需要
吃、喝、玩、乐；也不太好回答，因
为回答得太笼统了好像解决不
了问题，回答得太细致了又像大
海捞针。

回答这个问题之前，我们可
以先把社区商业简单的分一下
类，比如按功能分成消费型社区
商业、服务型社区商业；按地域
分成城市社区商业、乡镇社区商
业；按消费类型分成个人社区商
业、家庭社区商业等等。

简单分类之后，可以更有针
对性的来分析了，通过这些不同
类型的分析，我们提炼出一些具
有共同属性的东西，一起来思考：

1.社区、社区商业首先需要
与基础生活有关的服务；

2.人们需要安全的社区商
业环境、商品、服务，这是底线；

3.便利性是社区商业区别
于其他商业形态的最大特点
之一，也是人们对其的基本需
求之一；

4.人们的需求会越来越多
样化、标准会越来越高；

当人们热衷于关注未来会
发生什么变化，关注未来的高科
技、风口、新事物时，我们不妨来
关注下未来什么不会变。

社区哪些需求不会变？

长时间内不变的东西，值得
我们投入极大的精力去做。作
为零售业标杆的 7-11也提出
过：哪些东西不会变，哪些需求
会一直存在，这就是我们要去
做、值得做的事情。

社区商业，重点在“社区”，落
实在“商业”，因此，社区不变的东
西，社区商业基本也不会变。

1.满足生活基本需求的不
会变

开门七件事，柴米油盐酱醋
茶，这个说法据说最早从宋代开
始流传，时至今日，依旧未变。

人们的需求总是会随着自
身情况、外界、社会、大环境的变
化而不断变化，但其最基本的需
求，几乎是不会有大的变动的。
也因此，便利店、蔬果、社区团购
等先后成为被行业、被资本关
注、推崇的热点、风口。

因此，满足社区基本需求的
东西不会变，如果目前你正在从
事与之有关的项目，恭喜，至少
你的方向短期内甚至长期内没
有问题，当然，随之而来的问题
就是这些基本的东西，大家都会

看到，从业者需要随时面对各种
不同的竞争者。

2.人们对于便利的要求不
会变

便利这件事，消费者只要享
受一次之后，就会依赖上，并且
要求越来越高。

我个人认为便利可以排在
社区需求的首位，甚至是不可替
代的位置，如果社区商业去除了
便利性，那还有什么可以作为其
与其他业态、模式区别的标签？

那么，我们的从业者在便
利这件事上，做的足够多、足够
好吗？

随着第三方服务越来越发
达，各种配套、科技手段越来越
成熟，社区商业服务的范围似乎
可以越做越大，但实际上，从服
务周边三公里，到服务周边500
米，社区商业从来不需要满足太
大范围的消费需求，这也和消费
者对于便利性的要求有关。

在购物中心，等待5分钟、
10分钟不是大问题，但在社区商
业业态，就是大问题；在其他业态
多走上一百二百米不会有大影
响，但在这里，因为十几米、几十
米我们就可能损失掉一个顾客。

3.社区的社交属性不会变
相对于其他业态，社区商业

显得有温度的多，而温度，则来
自于人与人之间的关系。

当大家都可以提供同一水
准的满足需求的方案时，老板热
情可能会成为一家社区店胜出

的法宝，原因就在于，社区商业
天然具备社交属性。

如果我们把社交分为强社
交、弱社交，也可以分为冷社交
或者标准社交，温度社交或者
人性社交，那么社区商业就关
联了太多的人性社交、弱社交
的东西。

缺失了社交的社区商业，是
没有灵魂的。

对于长时间内不会变得需
求，值得我们从一开始，或者至
少从现在开始就投入极大的精
力去认真做、坚持做，零售业里，
很多东西并不是开始做就有效
果，但如果你长期不重视，一定
会有恶果。

哪些是社区商业真需求？

风口这个词太流行了，尤其
对于创业者而言，如果你不聊聊
风口似乎你就不是个合格的创业
者，零售业、社区商业也搭上了流
行的快车，多次荣登风口C位。

那么，那么多的需求，哪些
是真需求，哪些是伪需求呢？

几年前，我去上海，看到过
一个项目：半加工蔬菜，简单而
言，就是针对上班族，我给你洗
好顺好菜，整理好调料，你只需
要到家炒一炒就可以了。与其
负责人聊天时，信心满满，眼神
里看到了对市场的期许，仿佛发
现了一个新大陆。

这是真正需求吗？似乎会

有需求，你不能把他叫做伪需
求，但细想起来，最简单的，会买
这类产品的是什么人？最起码
他要愿意下厨做饭，但真正愿意
下厨做饭的，会青睐这类产品
吗？这是个项目，是个需求，但
值不值得我们做，投入多少精力
做，就需要好好考量了，尤其是
创业者，更要考虑清楚。

假如我们把一个辅助模式
作为主业去操作，就要面临相当
大的危险了。

再举一个例子，儿童乐园，
这是一个持续了多年的不少资
本青睐的项目，随着社区配套的
日益成熟，不少人开始在社区底
商尝试，结果如何，相信大家也
看到了。

有些需求，可能是我们站在
从业者角度人为想象出来的需
求，社区需要不要，真的需要站
在消费者角度好好考虑一下。
正如《零售心理战》一书中提到：
站在顾客的立场上思考。

其实，区分社区商业需求真
伪的方式也不算难，因为本身我
们就是社区的一员，深入了解社
区，研究社区、热爱社区，是做好
社区商业的不二法门。

我们期待社区商业从业者
们可以沉下心来，热爱社区，站
在社区消费者的角度认真思考，
解决好社区问题，做好社区服
务，当然我们更期待创新者们能
够为社区的发展提供更多可能。

（作者系联合商业高级顾问）
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刘国正：社区商业发展还需创新者沉下心来

5月27消息，星巴克宣布，从2019年6月1
日起，星巴克中国将调整现有管理团队架构。

星巴克中国首席执行官王静瑛将升任星
巴克中国董事长兼首席执行官。星巴克中国
现有全部业务将重组为两个业务单元——
“星巴克零售”和“数字创新”，直接向新成立
的董事长兼首席执行官办公室汇报。

现任首席运营官蔡德粦将升任星巴克中
国零售总裁兼首席运营官，现任数字创新副
总裁刘文娟将晋升为数字创新总经理，他们
将分别带领这两大业务单元的发展。

目前，星巴克创新的动作越来越频繁。
近日，星巴克中国推出“在线点，到店取”服务
——“啡快Starbucks Now”，目前啡快这一
服务仅限北京、上海两座城市的热门商圈使
用，将于5月底覆盖京沪300家门店，并计划
逐步推广至全国。星巴克发布的第二季度财
报显示，星巴克的总营收为63亿美元，相比
去年同期增长4.4%，略低于市场预期。其中，
亚太地区的营收则较去年同期增长9%，中国
市场的同店销售额上涨3%，相比起上一季度
1%的增速，星巴克在中国市场的表现可以说
有所好转。

截至3月，星巴克在中国共有3789家门
店，在过去12个月内，星巴克在中国新开了
553家门店，同比增长17%。

本报讯 海淀区物美连
锁便利店日前获得药品经
营许可证。该店是海淀区
第一家获得许可的物美便
利店。同时有五家多点便
利店也在申请审核中。

即日起，顾客可以在物
美便利店买到常用的非处
方药，比如板蓝根、维生素B
等。目前店内销售的乙类
非处方药二百余种和医疗
器械五十多种。

去年10月，北京市商务
局联合市发改委、财政局等
六部门印发《关于进一步促
进便利店发展的若干措施》
的通知，提出连锁便利店可

按有关标准申请零售经营
乙类非处方药，申请二类医
疗器械经营备案的可由企
业总部统一配备质量管理

人员。 该政策打破之前食
品药品经营限制，为便利店
发展营造更优质的营商环
境，也进一步提高了居民生

活性服务品质。
今年4月28日，北京市

食药安委和北京市药监局
联合下发了《关于试点在连
锁便利店为市民提供乙类
非处方药等销售服务的通
知》，正式开启便利店试点
销售乙类非处方药进程。

以物美为代表的传统
便利店在新零售改造试水
中不断探索多种方向，首次
尝试与药品方向。物美围
绕消费者多元化的需求，不
断为消费者创造更加便利、
快捷、时尚的购物体验，坚
持新零售环境下便利店变
革的方向。

4月10日，瑞幸咖啡发
布小鹿茶系列新品。这组
号称使用原叶鲜萃、鲜榨果
汁和进口奶油芝士炮制的
茶饮料，当时仅在北京和广
州有售。5月27日，瑞幸咖
啡官方宣布，小鹿茶系列新
品将在全国上线。瑞幸咖

啡方面称，此举是为了满足
用户多样化的产品需求，进
一步丰富产品品类。

据悉，小鹿茶系列新品
共4款，分别是桃桃芝士红
宝石茶、芭乐芝士红宝石
茶、西柚芝士茉香茶和莓莓
芝士茉香茶，售价均为27元

每杯。
2018年1月，瑞幸咖啡

开始试运营。截至2018年
底，已在北上广深等22个城
市开设2073家门店，售出杯
量8968万。预计2019年年
底之前，全国新建门店数要
超过2500家，总门店数则要

超过4500家。
尽管瑞幸咖啡以咖啡

及系列饮品作为切入口，依
靠补贴的方式迅速开店扩
张，但运营一年多来，瑞幸
咖啡已不再仅依靠最初的
咖啡及瑞纳冰系列产品，而
是持续扩充产品品类。

星巴克中国大调整：

核心业务重组为
两个业务单元

海淀区物美连锁便利店获得药品经营许可证

5月27日 瑞幸全国上线“小鹿茶”


