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小业态回归 京城社区经济迎“新人”

从物美的品超市，到永辉
超市的永辉mini、首农与罗森
的重磅合作……越来越多小
业态超市将在北京各大社区
冒出，这些超市不同于传统大
卖场，面积小、生鲜占比高，以
更贴近消费者的姿态受到了人
们的广泛认可。 对于零售商来
说，发展小业态是趋势，不过也
面临着更大挑战， 毕竟要做消
费者一日三餐的“菜篮子”生
意，高商品性价比背后将更加
考验零售商的供应链能力。

伴随大卖场发展放缓，更贴近消费者的小

业态成为零售商们重点发力的方向。这些门店

面积通常在1000平方米以内，有便利店、生鲜超

市、精品超市等，正加速抢占市场。从入局者来

看，既有传统电商和实体零售巨头，也有跨界公

司和创业品牌。以苏宁小店为例，其从2018年

初至今在北京已经开出了500多家门店。而永

辉旗下的永辉生活用了一年多的时间在北京也

已经开出40多家门店。另外，京客隆旗下的京捷

生鲜、物美旗下的品超市也都在大力寻找社区

网点。

与此同时，社区生鲜小业态还在不断迎来

新的入局者。北京商报记者了解到，盒马鲜生目

前已经在上海测试盒马菜市业态，模式跑通后

不久就会复制到北京市场，而盒马小站则已经

在北京悄然建设中。另外，今年3月底，以农产品

和生鲜供应资源为强项的首农集团也宣布入局

社区零售端生意，以上亿元资金入股北京罗森，

双方将于今年推出社区生鲜便利店。

零售业专家胡春才表示，小业态成为风口

主要与消费趋势的转变有关。一线城市的消费

变得碎片化，随时随地都可能产生购买行为，过

去大家去大卖场一站式购齐的需求被大大减

弱，因此花较长时间去大卖场采购的频次降低，

而日常高频购物需求的满足则由电商与更贴近

社区的小业态超市所取代。

伴随城市发展，社区消费潜力无穷，上述小

业态品牌也不约而同将目光瞄向社区市场。相

关数据显示，在发达国家成熟的商业体系中，社

区消费约占70%，但我国尚不足30%，社区消费

仍存在不小的空当。北京市商务局局长闫立刚

也在此前表示，一直以来，北京市便民商业存在

品牌化、连锁化程度不高的问题，便民网点中连

锁品牌的占比只有42%左右。北京市正积极推

进社区生鲜便利建设，方便社区居民日常生活

需求。

一直以来，我们在社区场景中最常见到的

便是粗放经营的夫妻店，无论是连锁便利店还

是生鲜超市的分布密度都不高。社区场景就像

一座金矿，有待进一步被挖掘。北京商业经济学

会常务副会长赖阳分析认为，由于客流量大、消

费能力强，过去许多传统便利店的选址都主要

聚焦在商务区和一些交通枢纽，尚未向社区场

景深入，社区中主要充斥着大量夫妻小店、游

商。近年来随着北京市城市治理加速，社区市场

环境被不断优化管理，疏解腾退的空间也吸引

了不少连锁品牌的目光。社区居民的最大需求

是应急与生鲜商品，随着消费升级，标准化包装

的生鲜产品、净菜、准成品菜的需求比例会不断

攀升，而夫妻店、个体户在这类产品上的资源是

很有限的，一些规模化发展的连锁品牌则可以

借高品质生鲜资源优势打开社区市场。

小业态新风口

紧抓社区需求

由于社区消费需求尚未被更好地满足，大量的市场机会

吸引了众多入局者。不过，从市场整体情况看，目前还尚未出

现可被大规模复制的盈利样本，要做好社区生意还面临着来

自各方面的挑战。即使是以生鲜经营为强项的永辉超市，旗下

永辉生活运营了三年多的时间后仍然是亏损状态，并且还在

尝试永辉mini等不同方向。在散卖菜与包装净菜中如何选择，

在配送效率上如何提高，在生鲜供应链方面如何降低损耗，还

有很多实际问题需要零售商们在运营过程中探索调改。

北京商报记者了解到，社区场景的人员流动量较小，客

群主要是一公里范围内相对固定的居民，因此零售商需培

养、维护好常客资源，而生鲜是社区居民中最高频需求的品

类，生鲜的运营能力则是决定品牌生存的根本。赖阳表示，零

售商的运营能力决定了它能不能生存、获得收益，运营能力

体现在很多方面，包括商品的供应链组织、消费者需求的判

断、员工的管理机制等，所以即使是相同的业态，也有经营好

坏之分。强大的供应体系往往能带来低价的商品，吸引更多

顾客，形成一个良性循环。由于生鲜商品本身具有高损耗特

点，这需要门店具有很强的商品管控能力，既要及时调整动

销最快的SKU，又能以最实惠的价格呈现给消费者。

对于社区生鲜小业态普遍尚未盈利的原因，胡春才认

为，尽管小业态与大卖场相比选址更加灵活，但也要经历一

个培育周期。大量资本的进入实际也带来了一些不良影响，

一些品牌为了抢占市场而在选址上并没有坚持高标准，盲目

扩张的高成本导致难以实现盈利。另外，对于生鲜经营来说，

也只有达到一定的网点密度才能更好地平摊背后的供应链

物流成本，无论是开店还是供应链建设，这些前期都需要大

量成本投入，企业只有守住阵地，尽快形成自己在商品价格

和品质上的竞争力才能存活。

北京商报记者 王晓然 徐天悦/文并摄

生鲜定胜负


