
从最早的路边摊、夫妻店，到现
在的连锁店、品牌店，小而美的社区
商业正随着商业新常态的浪潮迭
代。在这一过程中，涌现了不少的创
新商业模式和新兴品牌， 也有一些
广为人知的品牌， 经过不断的自我
调整发展壮大。 社区商业有别于其
他商业业态， 最大的特点在于贴近
市民、贴近生活，经营应求精、求异，
因需而变。

诚和敬驿站是
市面 上 为 数 不 多
的养老企业之一。
从去年起，诚和敬
驿站把目光 瞄 准
到社区和居家市场，
目标是用市场的手段
解决北京的社区养老服务问题。养老驿
站是以实体的服务站点为支撑，要做老
人和他的家人最信赖的管家。目前企业
有四方面自营业务，包括康复理疗、日常
照料、托管和智能呼叫，但养老驿站的发
展更需要整合更多的社会资源。 市场机
遇下， 诚和敬驿站很愿意把平台资源和
客户资源与其他企业共享， 并希望能有
更多的社区服务企业进驻到平台上，只
有通过对社会资源的整合，才能把更多
的资源、更好的服务带给老人。

诚和敬驿站总经理 张帅一：
社区服务需要整合

超市发是典型
的社区商业企业 ，
在经过多年的发
展探索后，超市发
深知， 想要做好社
区商业，首先要做一
个有温度的企业。如何
体现企业的温度？第一体现在商品上，实
体零售不同于电商， 在距离上与用户更
为接近。为了进一步发挥距离优势，超市
发不断扩大商圈、强化冷链，下一步还要
加码现场制售， 向用户提供充盈的冷食
和热食， 把企业做成一个社区离不开的
生鲜厨房。第二点要做服务的温度，从店
长到店员， 与用户间形成良好的邻里关
系， 这种温度要靠时间积淀才能做到。
第三，人文关怀温度。作为一家国有企
业，超市发还要承担更多的社会责任。

超市发副总裁 赵萌：
做有温度的社区企业

口碑网目前服
务 的 商 家 客 户 有
120多万家 ， 在这
些服务对象中，很
大一部分来源于社
区商业。社区商业包
含了多业态的小微企
业，虽然现在行业中都在说零售已经进
入了“3.0时代”，但对于布局社区商业
的企业来说，还有很多处于 “1.0”时代
到“2.0”时代过渡的阶段 。这些企业在
发展中面临着“两低三难”问题，即营销
效率低、管理效率低，获客难、融资难、
资源获取难。口碑网要做的是首先给所
有业态的企业提供便利、快捷的支付解
决方案。同时在这基础之上，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。

口碑本地生活事业部副总经理 蒋青:
赋能社区小微企业

当前的市场环
境下，社区商业布
局存在诸多难题：
一方面是越来越
高的人工成本，另
一方面是日益高涨
的房租成本。 鹏博士
是A股上市公司， 旗下有两家企业，一
个是长城宽带，另一个是带通。过去15
年， 鹏博士主要做的事就是立足社区、
立足家庭、深耕社区、做大链接。今年，
鹏博士进行了定位调整，以做智慧家庭
的运营商为主要方向。 但究其本质，企
业始终是要通过大数据平台，了解到家
庭用户存在哪些隐性需求，借此通过平
台开放通讯能力和服务能力，帮助商家
更快、更精准、更高效地找到用户，同时
为客户提供更多、更好的服务。

北京鹏博士电信传媒公司总经理 刘杰：
立足社区做大链接

问： 果多美作为北京规模最大的水果超
市，它的出现和成长解决了什么痛点？随着各
种商业业态的完善，生鲜超市、电商等购买渠
道崛起，果多美的发展空间在哪里？

商业新模式的诞生往往是为了解决传统商业
模式中存在的痛点，果多美的出现正是如此。过去
做生鲜生意的大多是超市企业，但有一种很常见的
现象， 当超市水果上新时， 人们会一拥而上地聚过
来，等挑选完后立马散去，结果就是来得晚的人只能
选择挑剩下的水果，果多美在发现了这个问题之后，
采用了新的经营模式。在果多美买水果，不让挑不
让选，同时，每天水果的上货量根据前一天的销量
所定，以此保证用户可随时买到新鲜、完整的水果。

全新的模式和服务理念让果多美把以往夫妻
店干的事情做成了连锁化。现在，北京购买水果的
渠道也很多，但是老百姓要的可能不是高端，也不仅
仅是品质，而是物美价廉。生鲜经营最大的风险在于
损耗，果多美去年全年损耗约是1.68个点，这意味着
果多美在核心竞争中与同行相比至少争取了5-6个
点的空间。卖水果说来简单，但里面确实还有很专业
的地方。生鲜连锁企业的发展需要小而精，果多美
不卖蔬菜只卖水果，就是想一门心思在水果生意上
获得百姓认可。

果多美董事总经理 张云根：

水果生意要小而精
社区居民的消费能力逐年提升， 对于布局

社区商业的企业来说充满机遇。但是，伴随着社
区居民消费需求的扩大升级， 企业也需要及时
改进调整，做到应需而变。养老市场就是华天饮
食布局社区商业的新突破口。

老龄人群不仅对食品的营养度有较高需
求，同时对卫生问题也更为在意，华天饮食尝试
对直营店进行菜品改造， 研究适合老年人的营
养菜品。比如新推出的芦笋馅烧麦，取材自湖南
无污染水域， 重点就在于健康。 菜品的创新升
级，能让用户对企业有更新的认识。

同时，在管理方面，华天饮食通过开展“明
厨亮灶”工程、进行食堂改造、引进第三方卫生
检测机构等方式，目的是获取社区居民的信任。
很明显的是，在当前市场环境下，有越来越多的
消费类企业瞄准了社区市场， 但社区养老市场
的空间很广阔，对于华天饮食来说，与其他同行
间的关系不应是取代， 而是找到社区居民的需
求所在，共同做大、做好这片市场。从出发点来
说，就是要更好地服务社区居民。

北京华天饮食集团总经理 贾飞跃：

社区餐饮应需而变

问：在大多数餐饮企业都往购物中心扎堆
的时候，华天为什么专门开在社区周边？

社区商业凸显品牌特色

所有人都不穿袜子， 有人认为这里没有市
场，但这里也是最好的市场，第一没有竞争，第
二市场空间无限大，7-11在进驻北京市场时就
是类似的情形。 有人称北方的气侯和老百姓的
生活习惯不太适合便利店的发展， 但7-11看到
的是北京作为一个国际性大都市， 不论在经济
发展、人口数量以及人口素质等方面，都有着发
展便利店的优渥土壤。7-11正是因为布局较早，
才有了现在的认知度。

近年来，北京的便利店发展态势很好，尤其
是在商务部门的推动下， 已经约有2000多家的
规模。7-11在北京的规模约有200多家， 数量不
多， 但在激烈的市场竞争中，7-11十分重视后进
者。对于7-11来说，便利店经营的关键在于差异
化，只有形成差异化经营，才能让用户在不同的
便利店有着不同的体验。

7-11（北京）有限公司行政本部本部长 吴萌：

便利店靠差异化突围

问：之前有一种说法，北京的气候和生活
习惯不适合便利店发展， 那为什么这两年北
京便利店发展如此迅猛？ 有很多新的便利店
品牌进入北京，7-11如何应对？

企业要想不被用户所抛弃，不在
市场竞争中被淘汰，一方面要保证商
品的品质，同时也要给予用户心灵上
的满足，这其中考验的是企业能否发
挥出自己的品牌特色。

180秒解锁社区商业
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