
北京商圈面临多层转型
北京工商大学经济研究所所长 洪涛

北京商圈经历了“少商圈-多商圈-均衡商圈-
向五环及周边辐射商圈”， 目前基本上已经改变过
去“东重西轻、北重南轻、内重外轻”的商圈状况，而
且“消费的内轻外重”现象开始出现，从而引发“城
市空心化现象”。当前北京零售业面临转型发展，具
体表现为：增长方式转型、服务质量转型、业态转
型、体验型业态、O2O业态融合等。这些也是百货
店转型发展的方向，特别是增强体验性创新业态的
调整。

电商巨头烧钱布局产业链
中国电子商务研究中心主任 曹磊

阿里、京东等电商巨头作为平台，具有较好的
延展性和平台属性，它们今年广撒网，大规模投资
创业项目， 项目涉及线上线下和产业链的前后端。
这样做既规避了有潜力项目被竞争对手收购的风
险，也避免有潜力项目在自身发展不够完善的领域
做出成绩，从而成为竞争对手。除了小部分资本投
资外，更多的属于战略投资，是对线上线下业务进
行补充。但这种做法弊端也非常明显：非常烧钱，只
适合不差钱的巨头。

商圈共享经济可实现客流提纯
西单大悦城总经理 沈新文

资源整合已是零售业的共同命题， 品牌商可
以在营销层面帮助项目节约平台搭建、运用、推广
的时间和开发成本。 严酷的商业环境要求应以商
圈为基础，发挥合力。实现商业、酒店公寓、联通银
行等多平台的组合和客流共享，强化平台价值。实
体零售行业从单纯的卖产品、卖质量、卖服务的传
统模式，向体验式消费思维转变。转型的关键不仅
是线上线下融合， 更重要的是与“商圈本地化服
务”结合。

传统零售转型要靠金融渠道
每克拉美创始人 郝毅

今年是国内钻石卖场“划分势力范围”的重要
一年，线下布局直接影响品牌的市场地位，而供应
链金融则将为企业打造一个“生态圈”，为企业发展
准备充足的“弹药”。对于资金密集型黄金钻石行业
而言，上下游服务商需要较大的资金支持，而供应
链金融已成为行业发展的新方向。

目前钻石行业多家企业已开始涉足金融领
域，在互联网浪潮下，钻石卖场显然也已经到了变
革期。

不要走“+互联网”错路
京东副总裁 邓天卓

传统企业互联网思维有两种：“互联网+” 和“+
互联网”。“互联网+”是用结构的思路重新设计方案
链接供给和需求。“+互联网”代表工具思维，把互联
网当成工具，充分发挥原来自己的优势。但“+互联
网” 没有根本打破格局重新把握供给需求，“互联网
+”才是真正的趋势。作为今年京东打造的O2O服务
平台，京东到家利用京东物流和社会化物流结合，整
合各类O2O生活类目， 为用户提供3公里范围内生
鲜、超市产品、鲜花、外卖送餐等各类生活服务项目。

2016，商业向哪儿看
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优秀商业平台能改变商圈
北京国华置业公司董事长 房超

商业地产目前在“量” 上已有了飞跃， 但在
“质”上没有太多提升。消费需求、习惯、结构的变
化，让传统商业面临很大挑战，尤其对于集合强势
品牌的高端商业来说调整难度更大。 供方平台发
生变化后需重新诠释商业内涵， 商业终极目标应
该是“打造和引领生活方式”。同时，电商的兴起要
求实体商业的供方平台不断发生变化， 也鞭策经
营者不断思考如何提升平台， 通过平台改变整个
商圈，引导消费者的习惯，改变消费者的感受。

互联网模式打通传统医疗痛点
1药网联合创始人 于刚

为了构建完整的互联网医药生态健康体系，1
药网正在积极地与各方合作， 探索用互联网打通
传统医疗的各个痛点。 与同仁堂开展的战略合作
中， 不仅接入同仁堂的优良产品， 开设中医品牌
馆，也接入了同仁堂线下的中医药师资源，为消费
者提供整套专业医疗健康解决方案。

此外，在就医端，我们与趣医网展开合作。在
支付端，我们也正在与泰康在线洽谈后续合作，探
讨保险业务如何与医药进行紧密关联。

跨境电商增长靠非标品
洋码头创始人兼CEO�曾碧波

跨境电商当前的主要矛盾是国内消费者日趋
多元化的需求与大量海外商品不能进入国内市场
之间的矛盾。不过，部分跨境电商还停留在主打标
品、爆款的竞争层面，长远来看，这样的平台将会面
临增长乏力的困境。

加码非标品将成为跨境电商未来发展的趋势
之一。移动互联网的社区属性则可以帮助消费者发
现更多的海外非标商品，将跨境电商与移动社区有
机整合，是跨境电商未来几年发展的重要特征。

利用平台提高议价能力
步步高董事长 王填

海外采购不比在国内做生意，单兵做战发挥不
了优势，成本价下不去，购买价就不会低。为了满足
中国消费者对优质海外商品的需求，我们必须成立
联合平台，去平等、专业地与世界对话。全球联采众
筹平台的建立为行业缔造一个共享资源、 共享市
场、共赢市场的全球供应链联盟。通过统一订货，提
高平台与海外供应商的议价能力，实现产品线优化
与采购成本控制，进而有效推进供应链金融等体系
建设，最终实现成员企业盈利规模的整体提升。

品牌保鲜是关键
北京赛特奥莱总经理 乔宇

奥特莱斯是舶来品，但已经加入了中国特色元
素发展成为奥莱业态。奥特莱斯运筹帷幄的最关键
条件仍在于把握核心品牌。在给消费者带来更好购
物感受后， 品牌依然是奥特莱斯运营中的一张王
牌。尽管奥特莱斯近年在逐渐淡化“奢侈品＋折扣”
概念，但这部分品牌仍然至关重要。同时，消费者对
奥特莱斯的需求呈现多元化， 基于这种消费形式，
除了有品牌做保障外，奥特莱斯还需要以复合型发
展模式给消费者带来新感受。


