
首都食品安全

13
2020年9月4日 星期五 责编：张乔生 版式：武凯强 E-mail：tougao_cfs365@163.com

商超博览

社区拼团要做到高效连接
8月28-29日，2020中国社

区商业大会在山东济南隆重召
开，此次大会以“拼团直播重塑
商业价值”为主题，探索社区经
营新思路。来自全国的行业专
家、企业高管和社区拼团操盘
手等齐聚泉城济南，共商共促
中国社区商业的全新发展。

会上，地利生鲜副总裁关
梓辰作了《地利生鲜的“社区电
商”之路》的主题演讲。

他表示，每个企业尝试想
去做创新的时候切忌盲目跟
风，盲目直播拼团，要结合自己
企业自身特点看怎么样更高效
地落地，在时间窗口之内把业
务该做的事情都完成，把该修
的壁垒都修起来。

地利生鲜从2014年开始做
生鲜行业，之前主要是做农批
市场，在零售板块主要是以线
下门店，去年中旬自己孵化了
一个电商平台地利集市。

近两年，零售行业算是处
于比较浮躁的阶段，一直在说
新零售、泛零售、人货场，本人
还是希望在零售本质里面达到
深入浅出的效果，所有的经营
行为，所有的创新理念，所有的
试错，所有的尝试无非就是两

个因素，一个是人效，一个是坪
效。围绕这两点，我们去年孵
化了一个小电商平台，也是从
社区团购为基础做出来的。

初衷就是打造这个城市的
毛细血管，因为生鲜在一个城
市里面密度是非常非常重要
的。在一个城市开店，我们发
现跑的速度还是有限，如何在
这个城市里面迅速占领，把密
度彻底打出来，通过布前端找
团长的方式把毛细血管做出
来。目前在沈阳、长春、哈尔
滨、大连有8500个团长跟我们
合作，等于开了8500个小店。
我们以每一家地利生鲜门店为
中心覆盖门店周围3公里之内
30~60个团。

讲一下定位，每一家企业最
高效的方式恰恰是找到符合自
己的定位，市场里现在入局很
多，我这里边主要想分享的是爱
客多，我是发现小爱联盟平台方
式是最简单最粗暴最高效的，后
来跟房总深入交流了几次，也深
入济宁好好学习了几次，后来发
现我们做不到。爱客多能用这
么简单的方法，用比较直的方式
把自己的业务做得这么高效，企
业一定有一些底层逻辑是别的

企业达不到的。
爱客多的口号是爱上爱客

多，爱上一座城，但是我去了济
宁之后发现，我是因为爱客多
爱上一座城。无论是企业在当
地影响力，还是企业在行业的
深耕，包括员工核心凝聚力和
执行力，不是每个企业都能达
到的。

我们也在思考地利集团想
要涉及这个领域应该怎么做，
后来我们选择了先攘外后安
内，我们在一个时间窗口希望
把壁垒修的再靠外一些。我把
它理解成叫社区电商，因为社
区团购其实是以爆品经营方式
做的，社区电商是以解决消费
者需求角度做的。

我们在这里边售卖逻辑，
去年年中最开始的价值主张是
今日定明日达，批发价到楼下，
后来我们发现这并没有结合我
们最好的优势，因为我们的优
势是在一个城市里面密度非常
高的店，后来我们发现能把所
有的生鲜品类从明日达变成今
日达，把时间提前了，效率提高
了，真正满足消费者一站式买
齐，并且满足他晚餐想吃什么。

我们在每个城市有两个中

心大仓，主要打的是明日达，以
爆款的方式和今日达的方式进
行结合，我们会在门店里面进
行合流，这样就回到了最初的
主题，都是比的坪效和人效。
我们在做这个事过程中在门店
里是没加过任何一个人，所有
的分拣区域要么是在过道要么
后面小仓库用两个小时基本分
拣完。

很多相对传统的企业，想
做拼团，我要分享的是一定要
让大家在自己推进业务过程中
找到属于自己最高效的那条
路，这个是比较重要的，也是能
达到事半功倍的，我们的做法
有我们的优势，京东做法有京
东的优势，爱客多的做法有爱
客多的优势。

分享一下我们平时做的一
些场景。这是门店，每天3点钟
所有分拣都已经结束，在门店
集中，在门店闲置区域进行分
拣。现在开展业务的门店有
200家，但是没有做整体大数
据，以其中一个店为例，基本上
三个月以后能帮这个门店增加
70%的增量，这是做得比较好
的。做得最差的店每个月也能
平均增长30%，据我们统计这

种叫做纯增量，就是离门店最
近的几个小区是不达的，我指
的3公里就是跨1.5公里之后，
1.5公里之内最好还是能够来
门店。

无论是社区拼团也好，社区
电商也好，其实就是要做到高效
连接，我也赞同这个观点，社区
团购或者生鲜电商，我判断比三
年更长一些，可能5-10年之内
很难出现全国性的生鲜电商，除
非靠资本的力量去合并。因为
供应链这个东西是鞭长莫及，所
以出现区域巨头的概率会更大
一些，我们在发展路径的时候并
没有着急进北上广深人口密度
更多，人口基数更大的城市，还
是深耕东北。在东北以外有门
店的几个区域是郑州、北京、天
津、成都、贵阳，这几个城市可能
下一步会以门店为中心继续开
展这个业务。

最后分享一句话，每个企业
尝试想去做创新的时候切忌盲
目跟风，盲目直播拼团，要结合
自己企业自身特点看怎么样更
高效的落地，在时间窗口之内把
业务该做的事情都完成，把该修
的壁垒都修起来就没问题了。

（联商网）

随着北京消费季的重
启，在做好常态化疫情防控
基础上，不少餐饮企业开始
出奇招，重提消费热情。

记者了解到，本土咖啡
品牌悦咖啡在前门店联合墨
宝开出为期一个月的墨宝
（熊猫）主题快闪店。悦咖啡
创始人王虎表示，希望提振
疫情给实体店带来的冲击。

在业内人士看来，疫情
给不少餐饮企业带来了新的
思考，而疫情后引流、优化将
是未来很长时间内要做的事
情，不过企业关键仍是保证
实力生存下去，再寻找合适
的机会“复燃”。

在快闪店内，整个店内
场景均与墨宝元素相关，店
内除了堂食区外还设立出产
品展示区和网红主题打卡
区。在产品展示区，除了品
牌基础款咖啡零售产品外，
还有关于墨宝的联名周边产
品，包括挂耳咖啡、手提袋、
饰品等。同时，在一进店内
的右手边，专门为消费者设
计出主题拍照区域。

实际上，这并非是悦咖
啡首次跨界与IP合作。此前
悦咖啡曾与颐和园、秦始皇
陵博物馆、纪晓岚故居上海

音乐厅、《少年歌行》等都进
行过跨界合作。王虎表示，
悦咖啡作为本土咖啡品牌，
根据消费者的喜好需求和当
下热点，与不同IP进行合作，
提升品牌与消费者之间的粘
性。此次推出快闪店也希望
在消费复苏下，提升消费者
到店消费热情，接下来还会
推出不同主题的快闪门店。
据了解，悦咖啡品牌创立于
2013年，目前门店主要布局
在北京、上海、杭州等地，以
直营+加盟的形式拓展布局。

突如其来的疫情给餐饮
业带来重创，为提振消费信
心，不少餐饮企业开始考虑
如何继续“活下去”。王虎告
诉北京商报记者，受疫情影
响，线下门店客流量下滑，这
也让其开始思考关于品牌商
业模式的改变。接下来，悦
咖啡将在数字化、产品渠道
上下功夫，同时正在从ToC
型企业向ToC+ToB型服务
输出类企业转变。

然而，据了解，不少咖啡
品牌已经开始在场景、产品渠
道、如何科学合理用工、如何
优化餐厅结构等方面进行思
考。前不久，星巴克在北京非
常具有代表性的三里屯太古

里门店已经完成升级，升级后
的星巴克太古里旗舰店也成
为星巴克在北京第三家拥有
酒吧的星巴克。同为咖啡品
牌的“餐系”加拿大咖啡品牌
TimHortons中国公司也悄然
开始布局京城市场，Tims中
国相关负责人表示，未来
Tims中国将积极开拓数字化
创新,不断提升线上点单等客
户体验，进一步提高中国消费
者的个性化消费体验。

在业内人士看来，对于咖
啡市场，品牌问题主要集中在
数字化创新和品牌年轻化等
方面，从近期部分新品牌陆续
进入市场和部分品牌的动作
来看，拓张计划和开店速度显
然都变得更加理性。另外，疫
情出现后，餐企最大的问题就
是在“客流”上，如何在有限的
客流里面寻找商机以及如何
把有限客流的消费机会掌控
在自己手中，整个品牌的升
级、创新、优惠等各种各样的
形式企业都会去布局。无论
是引流、吸粉还是转型都是未
来一段时间内餐饮企业必须
做的一件事情，并且企业要保
证现金流生存下去，再去寻找
新的发展机会。

（北京商报）

8月21日，北京华联综超
发布公告称，已成为参与本次
竞买青海华润100%股权项目
的受让方。

公告显示，依据联交所
相关规定，与转让方陕西华
润万家生活超市有限公司
于8月21日签订了《产权交
易合同》。北京华联综超受
让青海华润万家生活超市

有限公司100%股权，交易价
格为 4777.26万元。此外，
公告强调，北京华联综超已
在青海市场发展多年，形成
一定的品牌影响力。青海
是其重点发展区域之一，本
次交易有利于公司进一步
提升青海地区经营规模，提
高市场占有率，增强市场竞
争力。

华 联 综 超 接 手
华润万家青海门店

8月26日，盒马宣布深圳
因疫情暂时关闭的门店将陆
续恢复对外营业。

盒马表示，在过去暂停营
业的12天里，深圳所有门店
员工在闭店情况下，每天依
然正常上班，配合政府部门
一起，对深圳盒马所有人、
货、场进行了全面核酸检测、

卫生消杀、复工验收，对所有
储存及加工场所、风口、空调
等设备进行全面消杀。从公
布的门店信息看，目前盒马
深圳的21家门店中，首批有
10家门店将于8月27日恢复
开业，位于事件核心的罗湖
水贝店依旧不在恢复营业名
单上。

盒马深圳首批10家
门店恢复对外营业

资 讯

地利生鲜副总裁关梓辰：

借势消费季 悦咖啡开线下快闪店“复燃”


