
20年来，味多美从第一家店就深耕社区，
并迅速发展 。 目前在北京的300家店面 ，近
90%都是社区店。味多美董事长黄利表示，互
联网经济的本质就是能够提供便利的消费方
式，并冲击了很多的实体店，实体店生存的重
点是贴近社区，提供更便利的服务。

味多美300家店就在消费者身边，能够让

消费者体验更方便的服务， 未来开到500家
店，为线下的配送服务做准备。同时，味多美
还要用最好的原料，将商品做得更新鲜。值得
一提的是，味多美的定价不高，就是因为社区
的房租低。“味多美好吃、便宜，回头客自然就
会很多， 所以社区店也是我们开店最重要的
方向。”黄利表示。

11月25日，2016（第十届）北京商业高峰论坛主舞
台上棋逢对手，台下视频互动亮点纷呈。当日论坛组
委会联合“北京时间”平台设置第二现场的《社区商业
大家谈》视频直播，十余位企业高管讲述企业故事，区
域商业主管部门嘉宾分享社区商业新规划、新机遇。

经过改革开放30年的发展，中国商业服务业高速发
展，社区商业发展速度比大商超要慢、发展不够，有很多
空间和机会。

———中国烹饪协会会长姜俊贤

做家政业务，很多人说众口难调。不过，客户的主需
求有共性， 我们会通过培训和线上大数据等机制去调
控。商业本质是提供好服务。

———58到家副总裁张秋实

政策红利伴随着市场变化发生。原有生活服务业存
在很多痛点，我们尝试互联网化去改变这些问题。政策
与商业形成了合力。

———多洗洗衣创始人兼CEO袁则

在社区内开店就像一个家庭的客厅一样，只有感觉
到温暖、感觉到便利，住户才会进来。便于消费者购买，
这才是发展的大方向。

———澳大利亚天鹅酿酒集团北京区总经理李志刚

社区商业风口下的商机

转型期大家可能对固有利益抱有幻想，不想降低收
益标准。但当我们变革了，才发现越能与时俱进调整，越
有生存机会。 ———华宇时尚购物中心总经理刘文涛

不让品牌落伍， 最大的难点在固有的商业思维习
惯，经营者会有种不由自主的排斥。要把注重高客单的
意识变成注重客户体验。 ———东方名剪总经理吕杰恩

企业转型中的最大痛点
商业的未来在社区， 未来的消费重心也在社区，我

们已开始在北京周边快速拓展并在社区尝到了甜头，会
一直抓住这个点。 ———味多美创始人、董事长黄利

今年是社区布局的开始期， 明年是发展加稳定期，
会更注重服务，希望在社区店内植入VR场景、娱乐等玩
法，让居民成为朋友。 ———今朝装饰副总经理戴仙艳

企业的未来社区商业布局

我不喜欢用冲击这个概念，我们不能忽视互联网趋
势和作为工具的存在，企业要获得更大发展，就需要用
好互联网这个工具。布局社区商业，要做准定位。

———全聚德副总经理刘国鹏

不管是线上销售还是线下门店接待顾客，核心还是
东西得好。在保证品质一直不变的前提下，通过各种渠
道、服务满足需求。 ———优食管家联合创始人文丽

如何看待来自互联网的冲击
我们同时运用市场和行政引导手段收回一些商业

配套设施，重归便民服务。政府每年设3000多万元财政
资金扶持社区商业网点建设。

———海淀区商务委副主任余新星

今年大力整治环境，打击七小门店，腾退低端业态
空间，让新业态进来。对符合品牌化、连锁化、规范化的
企业给予资金支持。 ———西城区商务委副主任李宏伟

如何优化老社区的商业空间规划

圆桌对话：“老字号”的社区新战略

不管是什么商业， 都不能背离商业的基本逻辑。2008年奥运会前，稻
香村就明确提出建设社区店，并且规定了清晰的社区店的标准、面积、选
址规定等各项指标。稻香村“工商一体的社区商业”是最鲜明的特色。在此
基础上， 稻香村的服务也坚守相对传统的售卖方式———面对面的销售。
“很多专家说我们业态落后，但我们觉得老百姓认可的我们就坚守。只有
到北京稻香村，才能感受到老副食店的感觉。我们的品牌更贴近老百姓，
使得稻香村这些年发展不错。”北京稻香村常务副总经理池向东表示。

目前，“80后”、“90后”成为新生代的消费者和主力，稻香村在产品结
构优化和服务方式上一定要进行调整。“不管有没有互联网， 稻香村也需
要转型，拐个弯，更好地来适应新的消费者，适应新的环境。从战略来讲，
我们需要新的产品和服务方式、整合渠道，不然很难做到持续增长。”

北京稻香村常务副总经理池向东：
在产品和服务方式上转型

味多美董事长黄利：便利+新鲜对抗电商

和合谷董事长赵申：贴近社区是刚需
餐饮是贴近老百姓的刚需，到了新时代，

吃饭仍是刚需，但要吃得更好、更健康。据和
合谷董事长赵申介绍，和合谷在北京有100多
家店，其中社区店占1/4。未来3-5年，和合谷
要建设1000家店。“北京现有140个街道、2554
个居委会，和合谷要在10个社区建一个店，为
3-5年建1000家店做准备。”赵申自信地表示。

目前，社区居民老龄化趋势加快，老年人
吃饭和医疗成为两大待解问题， 其中吃饭问
题最难解决， 老百姓在家做饭的成本越来越
高。“和合谷要更便利， 并且还要做到在和合
谷吃一顿饭花的钱 ， 比顾客自己做饭还便
宜。” 和合谷目前正在推进双网并进的战略，
将来在终端门店对接，也要和各大平台打通。

甘家口大厦副总经理王迎：社区百货更了解顾客
社区百货拥有固定的顾客群， 并在长时

间服务社区过程中，更了解顾客的消费习惯。
甘家口百货作为社区百货店，17年来一直坚
持服务、依托社区的理念，从商品定位和业态
组合和环境服务改造上不断推陈出新。

但社区居民需求也从原来单一在实体
店购物，发展到现在的线上 、线下多渠道购

物的方式，社区商业运营也随之而变。“甘家
口百货一方面在公司整体部署下展开工作，
同时甘家口百货也开通了微信平台，要把信
息带进社区，并把甘家口的信息平台与社区
的信息平台进行整合 ，通过整合 ，甘家口百
货拥有了更多的粉丝。” 甘家口大厦副总经
理王迎表示。

目前，北京社区商业在品牌化、特色化和业态水平
上仍有待提高， 特别是在社区养老方面存在诸多挑战。
互联网服务进入千家万户， 老品牌社区商业企业该如
何应战？来自餐饮、老字号、百货和面包店的传统社区
商业企业的负责人表示，在转型过程中，仍要深耕北京
社区商业，并加快线上、线下的转型升级。
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