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盒马邻里部分区域服务调整

据盒马邻里公告，盒马邻里杭州及
南京多个站点由于部分区域服务调整，
自10月10日20点开始将暂停营业。

盒马邻里是盒马鲜生旗下的社区
团购业务，盒马总裁侯毅曾对这一业务
寄予厚望，称这是盒马未来十年最重要
的战略。盒马邻里上线三个月时，门店
数量就已突破400家，覆盖全国10座城
市。但从去年开始，盒马邻里逐步暂缓
业务。仅在今年4月，盒马邻里撤城涉
及北京、武汉、西安和成都四个城市。
此次，盒马邻里如从杭州、南京相继撤
城完毕，盒马邻里的运营范围将仅剩上
海一座城市。

9月20日，盒马CEO侯毅发布内
部信，宣布盒马完成新一轮组织架构
升级，成立三大事业部+三大中台的
“三横三纵”业务架构，纵向三大事业
部以满足和引领消费需求为目标；横
向三大中台以打造高效的数字化体系
为目标。

三大事业部分别是盒马鲜生事业
部(由盒马鲜生、盒马mini组成)、盒马
MAX事业部(由盒马X会员店组成)、
盒马NB事业部(由盒马邻里、盒马奥莱
组成)。

盒马NB事业部CEO由盒马CEO
侯毅兼任，原盒马鲜生北京区总经理李
卫平(蔚苹)任命为盒马鲜生事业部
CEO，直接向盒马CEO侯毅汇报。此
次，盒马邻里撤出两城，侯毅也是最直
接的决策人。

据悉，盒马鲜生事业部、盒马MAX
事业部主要服务一二线城市消费者，盒
马NB事业部则以服务下沉市场为主。

此次，盒马邻里撤城并不意味着
盒马将放弃下沉市场。下沉市场系已
被验证过的“好生意市场”，尽管社区
团购整体市场环境收缩，但了解，盒马
奥莱或称为盒马征战下沉市场的下一
步重心。

盒马奥莱承接了盒马鲜生门店临
期、短保、易损耗的商品，成为盒马的补
充型业态，且在近年迎合了消费者对于
“大卖场”和“临期商品”的喜爱风潮，盒

马内部认为该业务近年表现不错。
除盒马奥莱，盒马先后尝试了盒马

鲜生标准店、盒马X会员店、盒马邻里、
盒马小站、盒马mini等约10种业态。
目前在三大事业群建立后，盒马的多业
态打法逐渐明晰。

业内人士表示，作为当时阿里新
零售的1号工程，外界对盒马的期待
是非常大的。杭州区域的邻里关闭
是在关键时间，完成关键的战略目标
的一种抉择。邻里作为盒马的一个
探索业务，目前是亏损状态，盒马做
出调整关闭一些区域，降本增效是符
合商业逻辑的。

侯毅曾在内部邮件中提到两个战
略目标，即线上线下共同发展，从单店
盈利提升为全面盈利。其中，盈利是盒
马近两年的主要战略目标，所有的战术
行动都要围绕着这个目标前进。因此
才有了三纵三横的构架调整，邻里的调
整，也是为了这个目标所做的动作。

美团“开超市”、阿里调布局

进入2022年以来，社区团购赛道
趋于冷静，互联网公司在下沉市场积蓄
后发力，在品类把控、供应链、团长培训
等后端服务上做根本性提高，在国家监
管下更为良性发展。

10月11日，美团优选宣布将品牌
定位升级为“明日达超市”，并推出全新
品牌口号。

截至目前，其“今日下单、次日自
提”服务模式已覆盖全国 2000余市
县。美团优选数据显示，平台上超过一
半的自提点位于乡镇，，带动了分拣员、
司机、自提点店长等多种就业岗位。

财报显示，美团2022年第二季度
新业务分部(主要包括美团优选、美团
买菜、餐饮供应链、网约车、共享单车、
共享电单车、充电宝、餐厅管理系统及
其他新业务)的经营亏损同比及环比均
收窄至68亿元。

淘菜菜方面，目前已布局完成19
个省业务，固定开支的投入减少，亏损
规模环比改善。 阿里巴巴集团公布
2023财年第一季度业绩显示，淘菜菜

GMV同比超过200%。
阿里在社区团购方面的布局也有

所变化，前期采取了双管齐下即外自
营、内投资的模式，在给十荟团多轮投
资和导流后，十荟团还是黯然退场。后
阿里加码现有资源整合，原有的面向B
端夫妻小店的零售通、菜鸟驿站站点为
自提点的驿发购、外卖饿了么的新零售
业务以及架构在盒马鲜生仓配体系上
的盒马集市等四个业务部门先后开展
社区团购业务，成立阿里的MMC事业
群，后又正式推出淘菜菜。

淘菜菜推出之际，阿里MMC商
品运营负责人陈彤彤表示，盒马邻里
更多是以盒马鲜生门店为依托，更多
是一二线城市居民为主，淘菜菜客群
相对偏下沉的人群。彼时，阿里MMC
多位负责人也表示，虽然在阿里内部
有多个社区团购业务，在内部资源是
打通的，运营相对独立。目前看来，淘
菜菜在阿里内部众多社区团购项目
中，已成为核心。

多多买菜方面，拼多多董事长兼
CEO陈磊曾在业绩会上表示，“多多买
菜”是拼多多平台业务的自然延伸，会
长期投入和重点发展。从单量和 GMV
规模上，多多买菜的日均单量目前在行
业中领先，业内人士透露，多多买菜目
前的经营亏损率已缩窄到个位数。

中国贸促会研究院副院长、商务部
电子商务专家咨询委员会专家赵萍表
示，生鲜产品的社区团购是电子商务发
展的风口，也属于互联网化最困难的领
域，社区团购可以带动农副产品供应链
数字化。国家市场监管总局提出社区
团购“九个不得”指出了社区团购存在
的突出问题与潜在风险，要维护公平竞
争的市场环境，反对滥用市场支配地位
的垄断行为，保护消费者权益。

她认为，各公司应加快技术和服务
创新，提升核心竞争力。充分利用移动
互联网、大数据和云计算等新一代信息
技术，提升供应链现代化水平，通过有
效降低成本，促进行业优胜劣汰，通过
优化算法，提升消费体验并造福普通消
费者，利用创新驱动，提升企业的核心
竞争力。 （程子姣）

23岁的邢紫嫣是一名“外卖运营师”，每
天的工作就是穿梭在广州CBD的珠江新城，
帮商家上线外卖、推广运营。两年前从广州
大学毕业入职某外卖平台前，邢紫嫣几乎没
有逛过珠江新城，更不知道这里聚集了广州
最多的高端餐饮商家。从一开始被餐饮老板
拒绝，到如今能分析外卖数据，协助商家改善经
营状况，邢紫嫣享受着这种被人需要的依赖
感。她说，自己俨然从一名“吃货”变成了一名
专业“吃货”。

近年来，我国数字经济不断发展，越来越
多的餐饮商家开始接触和使用数字化工具，
纷纷上线了外卖服务。据公开数据显示，外
卖市场规模已突破6500亿元，以美团外卖为
例，早在2020年，单日完成订单量已经突破
4000万元。数据显示，疫情一定程度上加速
了品质餐厅数字化的进程，目前广州已有过
半五星级酒店以及逾八成老字号上线了外
卖。外卖市场走势良好，越来越多的餐饮商
家跟随潮流触网，也推动了餐饮数字化的发
展进程，与此同时，外卖专业人才的需求也水
涨船高，“外卖运营师”应运而生，这个一度让
外界颇感神秘的职业也逐渐被大众所认识。

“其实，还挺难的。”邢紫嫣说，有很多朋
友对她的工作有误解，认为她挺轻松的。但
是，邢紫嫣手头上管理着珠江新城近200家餐
饮门店，每天的工作满满当当。她分析说，每个
商圈都不一样，午餐与晚餐的客群也不一样，这
里面有好多学问，全部都是靠自己“跑”出来的。

一开始，邢紫嫣频吃“闭门羹”，由于专业
知识不扎实，也没有人脉关系，很多老板不愿
意跟她聊。“CBD的餐饮老板不是拉拉家常就行
的，需要用过硬的专业运营知识来说服他们，”。
调整好心态，邢紫嫣把工作重心放在已经入
驻的老商家上，跟老板们建立起了一定的客
群关系。在业内积累了一定口碑后，老商家
逐渐开始给邢紫嫣介绍新商家。

签下商家，只是上线外卖的第一步，更大
的难题是后续的运营。每一个细节不过关，
都会直接影响到商家的订单。遇到下单转化
率不太高的商家，就需要重新搭建外卖餐单，
甚至从线下门店装修，到宣传推广，都要帮商
家优化、反馈。“外卖运营是一门非常深的学
问，也一直在与时俱进。”邢紫嫣认为做这行
需要不停地观察市场，“这是一个不断学习、
迭代的过程，还要总结经验后，去告诉商家，
哪一种方式是最有效的”。

如今，点“外卖”成为人们越来越依赖的
生活方式，不仅体现在餐饮行业，现实中买
菜、日用品等，只要能想到的，就没有送不到
的。在外卖数据中，商家总能捕捉消费偏好
的细微变化，去及时改善自身的经营策略。

“外卖运营师”这一新型职业的出现，表
明外卖运营逐渐走向专业化，这也向本地生
活服务领域释放了更多就业机会。招聘平台
显示，在北上广深等一线城市，“外卖运营”相
关岗位需求量较大，且多数岗位月薪超过1万
元，除了传统餐饮从业人员，不少应届毕业
生、退役军人、农民工、残障人士等都选择从
事“外卖运营师”这一新型职业。《2020年中国
外卖产业发展大数据报告》显示，2015—2019
年，中国餐饮外卖行业市场规模呈现快速上
升态势，行业年均复合增长率达45.46%。业
内专家认为，外卖产业的发展趋势形成人才
虹吸效应。

为了让“外卖运营师”这一新职业能更体
系化服务广大餐饮商户，2020年5月，美团培
训、美团新餐饮研究院联合人力资源和社会
保障部教育培训中心推出“外卖运营人才培
养项目”。培训针对业务理解、产品研发、平
台运营、用户运营、数据分析共5项核心能力
分别开设课程，成功通过课程考核的学员都
将获得人力资源和社会保障部教育培训中心
与美团联合颁发的证书。这也是行业内首个
由政府机构背书的外卖运营师项目。（林洁）

“外卖运营师”让
商家更懂消费者美团“开超市”阿里调布局

生鲜产品的社区团购成为电子商务发展的风口
近日，相继撤出北京、武汉、西安和成都后，盒马邻里又收缩了阵线，从杭州、南京相继撤城完毕，盒马邻里的

运营范围将仅剩上海一座城市。
美团也于10月11日，宣布将品牌定位升级为“明日达超市”，网友戏称“美团开超市了”。兴盛优选等多个社

区团购平台也于近年在部分城市宣布关停。
然而，撤城并不意味着互联网公司将放弃下沉市场，下沉市场系已被验证过的“好生意市场”，各公司在选择

“降本增效”的同时，正在积极调整业务布局。互联网公司在下沉市场积蓄后发力，在品类把控、供应链、团长培训
等后端服务上做根本性提高，在国家监管下更为良性发展。


