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北京商报讯（记者吴文治陈克远）苏
宁在体育赛事上的巨额投入，如今找到了
实现商业价值转换的出路。3月30日，苏宁
易购举办“418”家电3C狂欢发布会，苏宁
易购总裁侯恩龙表示，今年大促除了推出
海量新品和给力折扣外，还将通过体育营
销、内容直播等创新玩法，帮助品牌商触
达更多用户。近两年中，苏宁在赛事、球队
等体育资源上投入频频，但如何实现从内
容到零售的转化一直被打了问号，而今年
“418”的营销新打法，似乎让人们看到了
些许端倪。

侯恩龙在发布会上介绍， 今年“418”
将通过龙珠、苏宁易购青春社区、PPTV聚
力等平台进行直播，涉及新品发布、门店

体验、 探秘工厂、 专业导购等各方面内
容，结合明星、体育和品牌商 ，向更多目
标人群输出有价值的服务 。 据了解 ，
“418”期间，苏宁将联合华为、小牧、长虹
等品牌，首发200款新品。侯恩龙表示，苏
宁要把“418”打造成为上半年家电3C行
业的“双11”。

体育赛事资源成为本次“418”苏宁押
宝的利器。通过整合球队赛事、球星形象、
赛场广告、直播版权等资源，苏宁可以实
现用户从对体育内容关注到对品牌关注
的转换。事实上，在借势体育内容资源，苏
宁易购已有成功的先例，3月23日的中韩
足球大战中，美的空调冠名聚力体育直播
间， 实现同时在线观看人数超过1200万

人。据了解，目前苏宁已拥有国际米兰、江
苏苏宁易购等球队资源，聚力体育还拥有
英超、西甲、中超、亚冠、欧冠等国际顶级
赛事的直播版权。

一系列体育营销玩法背后，体现出的
是苏宁所要的打造产业联动格局。苏宁云
商集团董事长张近东在苏宁2017年初战
略发布会上表示，苏宁的置业、金融业务
已经有了独立的盈利模式和利润增长空
间，而在文创、体育领域，视频业务和足球
俱乐部的运营上，在国内还没有形成独立
的盈利模式。

在文创和体育业务投入产出难以平
衡的情况下，要围绕零售、地产、金融等业
务传播需求， 扩大苏宁品牌的知名度、美

誉度，通过零售变现实现文创、体育的价
值。

北京大学中国体育产业研究中心秘
书长郭斌曾表示，从资本角度来看，中国
资本走向国际足坛是重要趋势之一。“足
球产业前期投入较大，经济价值释放的周
期更长，但从品牌、社会价值上衡量，价值
更加明显。尤其是投资国际米兰、AC米兰
这样拥有百年历史的足球俱乐部，一方面
在国际足球赛事IP争夺日趋激烈化的背
景下，更能占得先机；另一方面，整合国际
知名足球俱乐部经营管理经验，使之与国
内足球、体育市场进行‘互通有无’，并开
发出更多的商业价值，这样的投资更是软
实力的体现。”

释放体育资源 苏宁家电节现新打法

小夫妻店的商业革命
随风潜入夫妻店

没有显眼瞩目的招牌，甚至连门脸都
不容易被人注意到，街头巷尾的无名夫妻
店无处不在，而且正在发生着革命性的变
化，快消品B2B行业正在试图进入这些夫
妻店，为它们提供商品、后台系统和运营
指导，这将颠覆几十年来夫妻店呈现出来
的状况和生存之道。

北京商报记者随机走访了丰台 、海
淀、 大兴、 石景山等区域将近十家夫妻
店， 通过网上订货平台进货已经逐渐成
为不少店铺运营中的一部分， 大兴区一
家小店店主告诉北京商报记者， 因为有
经销商推荐才接触到一些网上订货渠
道，现在已经开始使用 。不过 ，丰台区的
小店店主则是通过自己上网搜索的办
法，经过对比选择了一家网上订货平台。
在这些已经开始使用网上订货平台的小
店中，除了门头悬挂有中商惠民、爱鲜蜂
这些广为人知的B2B平台标识之外 ，还
有其他一些平台标识比如链商优供 、进
货宝等等。“小超市的货品流动速度不像
大超市那么快，所以我们店的进货量也没
有这么大，要是某个商品售完了，网上订
货送货比较及时，可以用来应急。”上述丰
台店主认为，网上订货比传统订货渠道时
间上更有保障，方便随时补货。事实上，这
也正是B2B平台想要改变的地方， 在这
些B2B平台看来，对于链条末端、众多商
家来说，传统的进货方式过程繁琐、效率
低下，有很大的改造提升空间。

凯度零售咨询报告显示，快消互联网
B2B行业在2013年逐渐兴起，一些专注于
快消品领域的互联网平台开始发力传统
通路，致力于运用互联网思维重塑通路渠
道，减少经销层级，对小店进行升级改造；
这一趋势随着去年到今年大量资本的涌
入和平台的兴起达到高潮。截至2016年11
月， 市场上共有70多家快消B2B平台，这
些平台在2016年获得了总计超过50亿元
的投资；区域分布方面，快消互联网B2B
行业在京津冀地区最为发达。

难舍传统渠道
尽管在网上订货正在成为夫妻店的

经营常态， 但在北京商报记者的调查中，
所有的夫妻店都没有放弃传统订货渠道。
“像面包糕点、方便面、饼干这样的商品我
们还是自己去批发市场拉货，因为它们保
质期比较短，在网上订不一定给你发最新
鲜的日期，卖不掉的话就浪费了。”这位店
主的门店位于石景山区一栋居民楼对面，
是一个单独的铁皮房，因为距离最近的连

锁超市还要走上10分钟，这个小店便成为
周边居民日常非生鲜消费的主要场所。北
京商报记者在店内看到，这是一家五六十
平方米的小店，店内左侧是各种零食类商
品，右侧的两台冰箱和其中一排货架都是
饮料，另外一排货架是日用品，地上还放
置着米面粮油等生活必需品。店主告诉北
京商报记者，“用过两家网上订货平台，也
是听人介绍过，不过用的不多，主要是饮
料、矿泉水在网上订，因为快到夏天了，饮
料卖得多、卖得快，而且网上的饮料经常
打折，比较划算”。

事实上，大多数夫妻店是通过传统进
货渠道加网上订货平台相结合的方式进
货，在一家位于大兴区以零售烟酒食品为
主的夫妻店，夫妻店老板告诉北京商报记
者，“我们店主要通过两种方式进货，在传
统供应商进货方式保留的同时，也在网上
同步进货，其实从价格因素上考虑都差不

多，主要是对以前一直合作的进货商比较
了解，进的货物也比较放心”。据了解，这
家夫妻店也从多家网上平台进货，其中包
括惠民网、链商优供等，店主表示，“现在
很多二级供货商也都是送货上门，网上订
货主要图个货物种类齐全”。

在北京商报记者的调查中，发现了一
个有意思的现象，传统上大家认为街头夫
妻店大多是中老年人在经营， 而实际上，
在调查中年轻人占据了绝大多数，这也是
网上订货平台能够更快进入这个行业的
原因之一。杂货铺进货比价工具货圈全曾
经统计过北京和深圳的杂货铺老板属性，
调研结果发现 ，30岁以下的比例高达
42.17%，是50岁以上的6倍，而不是大家印
象中的中老年人在开店，不过货圈全也给
出了另外一种可能性，50岁以上的杂货铺
老板不擅长上网，没有参与调研，这也意
味着，网上订货平台的普及面临着小店经

营者的年龄和认知门槛，传统渠道依然存
在并且不会马上被替代。 有数据显示，快
消品互联网B2B行业对小店的渗透程度
还较低， 仅有16%的小店有尝试通过B2B
平台订货。

多种经营并存
在快消品行业中，夫妻小店被定义为

传统通路，随着商业连锁化品牌化的发展
和电商渠道的日益成熟， 传统通路受到
挤压是不可逆转的事实， 在B2B平台看
来，小店高度分散、供应链层级过多等现
象，使品牌高度依赖多层级的分销模式，
对于链条末端的众多小店商家来说 ，议
价能力弱且货品质量难以保证 ; 而进货
选品和经营时又缺乏专业性指导，导致店
铺竞争力低。

实际上，小店店主也明显感觉到电商
带来的冲击， 一位店主告诉北京商报记
者，近两年洗发水、洗衣液等日化用品，卫
生纸等生活用品小区居民买的越来越少，
“小区居民全是让快递员一箱箱往家搬，
连矿泉水都网上买。” 增加鸡蛋、 应急蔬
菜、 水果成为越来越多的店铺的选择，而
这些是快消品B2B平台现在没有能力提
供的商品。

在走访调查过程中，北京商报记者发
现小店虽然在外观上几十年如一日，但是
经营内容上有了很大变化，B2C和O2O已
经带来了明显的影响。丰台区一家夫妻店
店主称，为了吸引顾客，这家店通过与爱
鲜蜂合作，可以送货上门，“除了与爱鲜蜂
合作我们还设立了菜鸟驿站，这样可以吸
引更多客户，很多客人工作日不在家的时
候会把快件寄到我们这里，这样顾客来店
里取快件的同时还可以刺激一部分消
费”。 上述石景山区的小店在店内设置了
菜鸟包裹专区，除了菜鸟驿站带来的收入
外， 还接受快递寄件服务以及手机充值、
送货上门、众包等各种服务。这些融合了
社区综合服务的经营内容已经不是以往
杂货铺可以相比的，因此单纯从商品进销
层面来看待夫妻店并不合适。

另外，尽管市场份额不断下滑，传统
通路对我国快速消费品市场仍然意义非
凡。凯度零售咨询报告显示，在快速消费
品市场中，虽然现代通路和电商渠道在过
去快速发展， 但传统通路拥有680万家小
店，广泛分布在全国各级市场，覆盖庞大
的购物者基础，仍然是我国快消品流通的
重要构成部分。另外，传统通路小店往往
是社区的重要社交结点，发挥着现代通路
与电商短期内难以替代的社会作用。
北京商报记者 邵蓝洁 实习记者 陈韵哲

快消品B2B行业一时风起，将原本默默无闻、毫无存在感的
街头夫妻店推向了风口，这些夫妻店被认为是线上B2B平台的最
佳落地承载体，不过，从北京商报记者的调查来看，夫妻店自由散
漫的经营方式并没有因为B2B的介入而明显改变，同时，对于正
在进化为社区服务加商品进销的夫妻店来说，B2B快消品供货商
品同质化严重，这也导致了小店选择B2B平台的低忠诚度。


