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北京社区商业三步走
商务部将开展

零售业提质增效专项行动

·商讯·

招数一：关注老年需求
在日常消费中，不管是商业综合

体还是超市便利，年轻人和家庭总是
被放在商家考虑的前列。与会的首都
经贸大学陈立平教授介绍，按照国家
权威统计，到2030年有3亿人口超过60
岁 ，其中有7000万是失能老人 。中国
的国情决定中国的养老方式肯定不
能走西方的道路， 要依靠居家养老。
“没有社区商业居家养老根本不成
立，未来95%都是空巢老人。这给社区
商业提出了问题，怎样兼顾社区商业
和失能老人的问题。”

事实上， 已经有企业关注到未能
满足的老年人消费。 北京华天饮食集
团总经理贾飞跃表示，“做社区餐饮是
华天的传统，养老市场还是很广阔的，
在这方面我们做一些准备。 比如说近
期很快有一家直营店进行中老年食品
改造，研究适合老年人营养的菜品。我
们做社区养老第一步是食堂改造，然
后整合到社区平台”。诚和敬驿站是一
家养老公司， 是市面上为数不多的养
老企业，诚和敬驿站总经理张帅一称，
前几年在北京做大型的养老机构，从
去年把目光转到社区和居家， 用市场
的手段解决北京的社区养老服务问
题。 养老驿站就是以实体的服务站点
为支撑， 能够让老人和他的家人就近
享受社区服务。同时，张帅一表示，“会
把驿站平台和客户资源贡献出来，能
够让更多做社区业态的企业， 把好的
产品和服务带到驿站平台”。

未开发的老年消费市场还吸引
了一些其他行业的企业前来掘金，居
然之家在今年初成立居然福康养老
用品服务有限公司 （以下简称 “居然
福康”），居然福康养老用品体验中心
已开门迎客， 正式进军养老产业。居
然福康总经理李淼透露 ，“我们计划
从自立、 自尊以及自娱自乐3个主题
关注老人的生活，大部分产品是帮助
老人能够独立自主生活的，让他们感
觉自己是有用的人，后面还有一些好
玩的，增加生活趣味”。

招数二：服务注重温度
社区商业有基本固定的消费群

体， 大部分居民对家庭周边的超市、
菜市场里各类商品的分布和陈列了
如指掌，对餐厅各种口味的菜式熟稔
于心。对于商家来说 ，维系忠实顾客
带来的利益要远远大于吸引新顾客，
加强社区消费者的黏性成为社区商
业的首要任务。在超市发副总裁赵萌
看来，拉近和顾客之间的距离 ，其实
是“要做好社区的温度”。

“首先是商品温度， 包装商品没
有温度，所以电商做得很好 。恰恰有
温度的商品电商做得不好，我们实体
店尤其是社区商业战略可以在有温
度的商品做更多的文章，因为我们距
顾客最近。 第二点要做服务的温度，
看好邻里间的温度，这种温度只有靠
时间积淀和沉淀才能得到，我们在这
方面要加强。 其次是人文关怀温度。
我们是国有企业，还要作为社区的一
分子承担社会责任，这一点很重要。”

甘家口大厦作为翠微股份旗下的
子公司，也是一家社区店，甘家口大厦
副总经理王迎对此表示认同，并表示，
甘家口大厦创立17年来一直是依托于
社区的，“社区百货特定的顾客相对多
一些，流动的顾客相对少一些。长时间
在社区当中， 对客人的习惯和需求比
较了解一些”。甘家口大厦也在尝试增
加社区温度的新方式，“我们不光把服
务带进社区，也要把信息带进社区。也
要把信息跟社区进行整合， 通过信息
有很多的粉丝， 有更多关注甘家口大
厦的商品包括活动， 我想一步一步逐
步完成线上线下的整合”。

北京市商务委副主任申金升将此
视为社区商业的软实力 ，“社区商业
有别于其他的商业业态，最大的特点
就是贴近市民贴近生活，怎样让社区
商业能够真正让市民感觉到除了商
品的品质，或者是使用价值满足以外
还有心灵的价值满足。让社区商业真
正成为市民生活的有机组成部分，这
个还需要做更多的工作”。

招数三：探路“互联网+”
移动互联网因素已经渗透进各

个社区 ， 现在北京知名的有实力的
社区商业企业也都在互联网方面有
所动作 。 这些动作不是为了对抗竞
争对手 ， 而是为了更好地满足正在
变化的消费需求 。申金升认为 ，社区
商业应该在软、硬、快、慢上下功夫 ，
其中“快”就是适应现在都市生活的
需求。

北京稻香村常务副总经理池向
东称 ， 北京稻香村从一开始就把自
己定位为贴近老百姓的品牌 ， 在奥
运会开始之前 ， 很明确提出来要搞
社区店 ， 而且把社区店的标准 、面
积 、 选址规定得很清晰 。“随着 ‘80
后 ’进入中年 ，‘80后 ’、‘90后 ’成为
新生代的消费者和主力 ， 我们自己
在产品结构优化和服务方式上一定
要进行调整 ，也包括互联网 。”池向
东表示，不管有没有互联网 ，北京稻
香村走到现在也需要转型 ， 也需要
拐个弯，更好地来适应新的消费者 ，
适应新的环境 。“如果从战略来讲 ，
我们也在转型在调整 ， 需要新的产
品和服务方式 。 也希望在引进渠道
方面下点功夫 ， 不然也很难做到持
续增长 。”目前 ，北京稻香村不仅在
天猫上有旗舰店，还依托门店入驻京
东到家、百度外卖等O2O平台。

社区商业搭载互联网的另外一
个背景是，越来越高的人工成本和越
来越高的房租成本。除了可以入驻现
有的电商平台，一些致力于改造传统
商业互联网化的公司也越来越多。口
碑网本地生活事业部副总经理蒋青
称，“社区商业是多业态的小微企业，
这些企业大部分面临着两低三难。即
营销效率比较低， 管理效率比较低，
三难包括获客难 、资源获取难 、金融
方面需求难”。蒋青表示，口碑网可以
为社区小微企业提供便利、快捷的支
付解决方案，同时结合阿里的大数据
为这些业态在不同的场景里面做不
同的赋能。

成效：社区商业进入3.0
北商研究院在北京商业高峰论坛

上发布了《2016北京商业发展蓝皮书》
（以下简称《蓝皮书》），抽取了12个社
区，进行了1500份问卷填写，同时有20
位记者实地走访调查，通过《蓝皮书》
可以发现， 北京社区商业已经从野蛮
生长1.0发展成连锁化品牌化的2.0，再
到现在经过互联网改造的3.0版本。

社区商业不但要满足正常居住
消费的商业需求，还要能够承担起教
育、医疗、培训、商务等服务需求的重
任。北商研究院首席商业研究员李铎
表示，社区商业是居民最离不开的业
态，而且社区商业消费金额也在逐年
提高。根据调查显示，居民在社区周
边商业每年消费500-1000元人群达
到了41%比重， 有36%的消费者将消
费总额提升到2000元。另外 ，目前的
调查显示，5000元是社区消费者消费
总额最多的数值。 由起初的500元上
升到5000元 ，9倍的增长见证了社区
商业进入了发展的新阶段。

随着消费升级、电商普及和移动
互联网的快速发展，社区商业的O2O
化日益明显。通过调查发现，目前社
区商业已经是O2O最大的栖息地，外
卖、超市O2O等各个O2O垂直行业都
通过社区蓬勃发展起来，社区居民足
不出户可以体验到的服务越来越多，
餐食、超市商品、鲜花、垃圾回收等都
通过社区撬开了市场。相对于互联网
渗透的速度，社区基础设施的配套目
前还不到位，需要继续改进。

另一方面，社区商业也有不少居
民不太满意的地方， 比如距离太远、
供需不合理等问题，以和平里社区为
例，附近有很多家居建材店，有很多
的老年代步车门店， 虽然门店很多，
但并不是居民所需要的，造成供给和
需求不匹配的状况。在被访问的居民
中，有81.12%的人注重社区消费连锁
化、品牌化。这也是社区商业发展的
一个方向。
北京商报记者邵蓝洁/文贾丛丛/制表

据新华社电 商务部流通业发展司副司长尹虹日前
表示，商务部将围绕国务院办公厅近日印发的《关于推
动实体零售创新转型的意见》， 开展零售业提质增效专
项行动，将挖掘一批行业创新转型带头兵，全面提升行
业的服务质量与水平。

尹虹在此间举办的“２０１６（第四届）中国商业创新大
会”上说，我国零售业经过40多年的发展，经历了规模由
小到大、企业实力由弱到强的发展阶段。目前实体零售
占整个社会消费品零售总额的９０％左右， 实体零售就业
人数占第三产业就业人数的２０％左右， 实体零售税收占
第三产业税收的５％左右，在引导消费、扩大生产、惠及民
生等方面都发挥了重要作用。

不过，尹虹同时表示，近几年实体零售也面临非常
大的压力。一方面是经营成本不断上涨，另一方面是消
费结构的转型升级，电商企业的蓬勃发展，都对实体零
售造成非常大的影响，目前实体零售的转型升级到了非
常关键的时期。

尹虹指出，作为零售业来说，特别需要零售业在服
务、理念、模式、技术等方面进行新的探索。当前实体零
售行业最大的问题是组织化程度不高， 特别是连锁经
营，虽然发展了几十年，但连而不锁、连而不强的现象依
然存在，核心问题还在于供应链管理。在互联网的背景
下，需要建立需求驱动、智能终端和大数据平台处理，以
及市场快速响应的智慧高效的供应链管理体系。一方面
有利于促进供需的精准匹配和资源的优化，同时也可以
减少无效生产，精简流通环节，提高流通效率。

北京商报讯（记者 吴文治 实习记者 王维祎）在电
商企业开设线下门店的时候，有赞在杭州也开设了一家
“有赞的店”，向客户展现公司的服务流程以及功能。

资料显示， 有赞是一家向商户提供微商城系统以
及移动电商解决方案的服务商，设有有赞微商城、有赞
收银 、有赞供货商 、有赞微小店 、有赞批发等产品 。目
前，有赞服务范围已覆盖200万商户、500万购物达人和
3亿消费者。

北京商报记者了解到，这家“有赞的店”的经营面积
约50-60平方米，由有赞自主经营，主要销售水果、咖啡、
烘培食品等商品，但该门店目前尚未对外营业。

对于布局实体店的战略，有赞CEO白鸦表示，开设实
体店只为“落地”，同时，也为了能更切实地了解客户的需
求， 使每一位员工了解一个实体店铺的经营过程，“开实
体店不一定赚钱， 但不开设实体店， 公司的根基会不牢
靠”白鸦坦言。据悉，“有赞的店”还将以小超市、水果店、
红酒吧等形式建成，明年或将有3-5家实体店陆续开业。

有赞相关工作人员透露，若公司能将实体店工作顺
利协调，可能还将在全国范围内开设实体店，并且“不以
盈利为目的”。

对于一些电商企业落地开设实体店、提高顾客体验
度的现象， 北京工商大学商业经济研究所所长洪涛表
示，线下实体店应该少而精，并能够发展成为互联网公
司的经营补充，以体验的旗舰店形式吸引顾客。

此外，有赞方面的数据显示，2014年，通过有赞搭建
微店的线下商户占到商户总数的半数，到2016年这个比
例超过70%。

微商城有赞布局实体店

苏宁体育推足球专业店

据新华社电 苏宁体育奥体官方旗舰店11月27日在
南京奥体中心正式开业。在这家７００平方米的旗舰店内，
汇集了苏宁足球俱乐部和意大利国际米兰俱乐部的球
衣和各类衍生品，这也是苏宁收购国米后在足球产业领
域迈出的重要一步。

两层的旗舰店一楼主要是衍生品售卖和电竞娱乐，
二楼则是美食和互动区域。开业当天，就有众多球迷赶
来“尝鲜”，正式开门之后有心急的球迷三五分钟就抢到
了中意的产品开始排队付款。

苏宁体育集团副总裁刘军表示，这里最大的特点就
是拥有苏宁和国米两支俱乐部的衍生品，球迷们可以在
这里买到正版的比赛服和各类丰富的衍生产品。

刘军表示，足球作为世界第一运动，除了拥有庞大
的受众群体外，世界足球全年的产值也十分巨大。中国
虽然球迷众多，但在健康、运动、赛事方面的消费并不
高。“我们要做的不仅是国内最大足球俱乐部官方衍生
品店，还希望能树立行业标杆，为推动中国体育市场发
展做出贡献。当然，旗舰店的目标不仅是通过售卖东西
来满足球迷的购买需求，更多的是服务球迷，拉近苏宁
和国米两家俱乐部与球迷之间的距离。”刘军还透露，旗
舰店未来还会组织一系列活动，比如球星见面会、组织
第二现场为球队加油助威等。

■问卷：社区周边最缺乏的生活服务（单位：人）

789
35.3%

运动健身

736
32.93%

社区养老

603
26.98%

休闲娱乐

595
26.62%

烘焙店

532
23.8%

汽车维修保养

（调查平台：北京商报官方微信、问卷网、问卷星 采样人数：2235人）

社区商业， 一个与民生息息
相关又包罗万象的商业业态，现
在正站在北京商业发展的风口
上。 在11月25日举行的2016年
度（第十届）北京商业高峰论坛
上， 上百位与社区商业相关的
政策、学界、业界人士进行了一
场头脑风暴， 关注老年消费需
求，做有温度的社区商业，寻找
互联网新渠道， 这是头脑风暴
后呈现在社区商业发展方面的
三大举措。同时，北商研究院发
布了以“社区商业新生态”为主
题的《2016北京商业发展蓝皮
书》，指出社区商业发展已经进
入了融合移动互联网的 3.0阶
段，但是品牌化、特色化不足。


