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精品、便利店新名堂
作为在北京地区的商超零售老品牌，

在“尝鲜”的路上从未停息。
华冠商业在长阳CSD综合楼内开业

第一家优品华冠精品超市 ，店内有喜缘
多咖啡屋制作现磨咖啡 ， 还有进口食
品 、哈根达斯冰淇淋 、西点 、杂志等 。店
内设有快递、代收报纸、手机或游戏充值
服务等。

而相似业态布局延伸到近期开业的
便利店中。

今年7月25日， 一家名为SPAR华冠
便利的24小时营业便利店 ， 在北京市
房山区正式开业， 这是房山区的首家便
利店。

北京商报记者走访SPAR华冠便利
店发现， 该店营业面积大约150平方米，
店内销售咖啡、冰淇淋 ，另外还有包子 、
粥饮、烟酒、水果等各类食品以及日用品
等 ，进口商品约占30%。在结账时 ，便利
店支持微信、支付宝等支付方式，另外店
内还有免费WiFi、用餐吧台、微波炉 、充
电配置等服务装配。 食品价格与现在北

京市内开设的便利店售价相近。
华冠便利店内还销售包子，与如今快

速扩张的7-11便利店不同， 华冠便利店
内有一间占地约20平方米的包子厨房，采
用现场烹饪的方式，即熟即卖，有多种馅
料可供选择。的确，中国顾客更偏爱新鲜
刚出锅的热食。店员称，现蒸包子的成本
略低于其他进货商品成本。另外店内还销
售轻重量的粮油商品，米、面、油等都有。
店内工作人员表示，在店内购买粮油商品
的顾客多为即时的应急购买， 体量小，回
购次数也很多。

此外，华冠便利店内的配套服务功能
齐全，可以购买水电气 ，缴纳固话 、手机
费，信用卡还款、银行转账、各类票务购买
以及快递代收发等。

北京商报记者询问食品搭配销售
时， 工作人员透露， 现场蒸制的食物更
符合居民的饮食习惯 ，粥品也会受到老
年人的欢迎 ，“不少顾客进店买完东西
都会买一杯咖啡或者冰激凌带走”。便利
店内业态的搭配， 也在销售业绩方面起
到了带动作用。

华冠便利店相关负责人表示，华冠便

利店经过一年多的筹备期，公司研究了很
多便利店模式，最后公司根据区域特色和
客流分析，设定了当前经营模式，“正确的
战略才能取得生存并实现扩张”。

现在， 北京市场中约有1500家便利
店，而华冠商业起家于房山，将便利店开
在房山区，有着区域竞争优势。

合作应对互联网冲击
商超O2O的发展一直处于风口浪

尖，在“互联网+”的大潮下，线上资源成
为实体商超的必争之地，同时一直有传统
零售企业摸索前行。

去年9月， 华冠商业与京东到家签署
了战略合作协议，合作发展华冠商业线下
商超的O2O经营，华冠进驻京东到家，华
冠超市周边3公里内的消费者可以通过京
东到家App下单， 享受两小时送达服务，
这也是华冠商业第二次与京东到家合作。
北京商报记者了解到，目前华冠商业自建
的微信商城“花粉商城”点开后已自动跳
转至京东到家页面。在华冠官方网站点击
“京东到家 ” 也直接进入到与京东到家
App的相同页面。

华冠商业总经理肖英曾表示，华冠商
业和京东到家优势互补，双方将加快华冠
商业的O2O转型。早在2014年，华冠商业
就曾进驻京东平台开设“华冠生活在线”，
布局线上店。

据悉，华冠便利店也将进驻京东到家
平台。

除了与京东到家展开合作以外，华冠
商业还与北京一九易站电子商务有限公
司合作， 入驻该公司生活服务平台小e到
家。从华冠商业官网点击“19e”一栏即可
进入到小e到家页面。

日前发布的《流通蓝皮书中国商业发
展报告（2016-2017）》预言，未来五年内，
我国的商品交易市场将有1/3能成功实现
线上与线下的对接。

盘子做大的物流配送中心
想要满足较大数量的商品流转，超市

需要建设“全活儿”的仓储物流站。同样，
消费安全是政府和消费者最关心的问题，
也是企业信誉度的基本标志，物流配送是
商品流通中很重要的环节。

2012年，位于良乡镇小营村的华冠物
流配送中心建成投入运营。 发展至今，华
冠物流配送中心总占地206.55亩， 建筑面
积13.8万平方米， 投入资金4.5亿元。 据了
解，建成的一期配送中心，由华冠公司与
SPAR国际合作、 由奥地利的物流专家亲
自设计，是常温库和行政中心；二期冷库、
冷链加工及果蔬分拣中心建筑面积6.8万
平方米，建有冷库、冷链加工及果蔬分拣
中心。

相关资料显示，在2012年，华冠商业
已经拥有连锁超市60多家，200多家加盟
店， 超市门店的日均客流近10万人次，物
流配送中心每日配备充足的商品。

有业内人士分析，商超规模做大，货
物需求增加 ，通过第三方运输货物 ，易
导致经营成本增加 ； 没有统一仓储 ，
超 市 很 难 统 一 把 握 商 品 质 量 ， “业 绩
盈利是物流业务产生的动力，物流配送
是盈利的保障”。

北京商报记者 吴文治
实习记者 王维祎

华冠:区域零售借多元化业务逆袭
老企业新玩法之二

零售业整体低迷
让一些全国连锁都感
到阵阵寒意，但是在房
山地区深耕零售业务
的华冠，却试水O2O，
并加速拓展便利店业
务。老牌区域连锁的多
元化经营之道是什么，
给转型中的零售企业
有何借鉴？

3C作为京东的优势品类， 自然在 “双
11”这片战场也被寄予厚望 。据了解 ，今年
“双11” 京东3C事业部签约了包括微软、联
想、哈曼、乐视等在内的近百家企业联手参
战，并推出“百万量级的爆品”和“手机20天
保价服务”。 京东3C事业部总裁胡胜利表
示，“双11” 作为网购狂欢节应当给消费者
更多选择 ，不论是喜欢平时购物还是喜欢
抢购的消费者，都应给予足够的选择空间。

3C品类可以说是京东的王牌军。根据京
东此前发布的“双11”战略，京东将通过“好物
低价”、“极致服务”和“智慧体验”三大举措为
消费者提供更好的选择， 倡导消费者理性购
物。具体到3C类商品，胡胜利表示，京东3C频
道今年会推出“百万爆品，岂止5折”的活动，
3C事业部已与近百家企业签约， 包括微软、

联想、哈曼、Beats、乐视等多个一线品牌联合
参战“双11”。同时，还将推出批量独家包销和
首发新品、爆品，目的是给消费者提供足够丰
富的低价好货。

手机作为3C品类中的重要板块， 因具
有的单品价值高、生命周期短、更新换代快
等特点 ，也决定了其价格浮动频繁 。对此 ，
今年“双11”京东针对自营类手机商品推出
20天价保服务。胡胜利称，价保服务相当于
给消费者买了一道“价格险”。他表示，就算
不到“双11”，消费者也可以尽情消费，不用
担心当天产品大幅降价，也不用苦守到“双
11”凌晨才下单。

事实上，“双11” 作为一场网购的狂欢
节， 对于消费者和商家而言都存在风险。对
于前者来说有着信息不对称、冲动消费以及

对未来价格不确定性等痛点； 对于后者来
说，有着囤货存风险、退货过多等顾虑。“将
促销活动时间拉长， 将更有利于商品的组
织、商家的组织、营销资源的组织，同时也有
利于消费者更理性地去做出选择。这是作为
零售平台，京东应该为各品牌商家等合作伙
伴提供的保障。” 胡胜利表示。

据了解，今年“双11”期间，京东3C的营
销玩法还有品牌竞速、疯狂两小时等。在胡
胜利看来 ，价格、品质、效率、服务是决定消
费者体验的四个维度，虽然零售环境和消费
趋势在变，但零售的本质没有变化。他表示，
“双11”期间，京东3C事业部将以一揽子的解
决方案，顺应消费升级的新趋势，为商家和
消费者提供品质服务。

北京商报记者 吴文治 陈克远

“双11”应该给消费者更多选择
———访京东3C事业部总裁胡胜利


