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商业观点

强化体验 商场加码智能停车

夫妻店需要信息化提升效率
———专访货圈全创始人张泽

作为整体服务的配套组
成部分，百货、购物中心的停
车场也成为竞争升级当中可
以做文章的地方。 就当前来
看，用购物额度换取免费停车
的时长，以智能系统帮助寻找
车位以及优化支付方式等都
是商场采用较多的方式。随着
商场停车服务的完善，消费者
的综合体验也将从这一维度
得到提升。

系统自动找车位
在节假日或商圈人流高峰期，商场的

停车位使用率相对较高，规划整齐的停车
位当中，空车位往往容易被旁边所停的车
挡住，找车位也成了烦恼。为了避免因找
车位浪费过多的时间，北京不少商圈都设
置有诱导停车系统，消费者可通过停车显
示屏来查看空车位的位置。但目前已经有
不少商圈根据当下消费者的生活习惯，对
这一方式继续升级。

北京商报记者从西单大悦城处获悉，
目前西单大悦城的停车场大概有将近

1000个停车位。目前停车场已经实现了智
能系统自动识别车牌号进场，同时，在一
些时段停车场车辆较多的情况下，消费者
也可通过西单大悦城的微信服务号寻找

停车位，这一功能已经实现停车场内手机
导航到点，较之于传统的显示屏诱导方式
要便捷和人性化得多。此外，对于一些方
向感不是非常强或者对停车位置记忆不

深的消费者，在购物结束后还能够利用微
信服务号实现找车和电子缴费的功能。据
悉， 西单大悦城目前也正在和蚂蚁花呗、

芝麻信用等进行技术对接，未来技术对接
完成后，消费者在西单大悦城停车能够实
现先离场再交费。此外，西单大悦城还将
社交属性加入到停车服务的设计当中，大
悦城的会员可使用会员积分抵扣停车费

金额，在西单大悦城的日常活动中，也会
有类似限期使用的停车券赠送或者是抽

奖，消费者可将停车券转赠给朋友使用。
事实上， 行业内关于停车诱导系统

的使用并不少见 ， 有公开资料显示 ，目
前，北京的王府井商圈 、西单商圈 、崇文
门商圈、中关村商圈 、金融街商圈 、CBD
商圈、公主坟商圈、石景山银河商圈 、西
直门商圈均安装了停车诱导系统。 尽管
目前各个商圈的诱导系统升级情况不

一， 但多少也算是智能停车领域的一大
便利服务。

网络信号制约
对于上述提到的地下停车场手机导

航或进行电子支付，不少消费者则对地下
停车场使用电子渠道的网络环境表示担

忧，不少地下停车场网络环境难以支持电
子支付和导航方式的应用。

在北京商报记者的走访当中，也确实
发现在一定程度上存在这种情况。 以苹
果手机的4G联通网络来看，在西红门荟
聚购物中心、华堂商场丰台北路店、环球
贸易中心、 国瑞城购物中心等商场的地
下停车场，手机网络环境相对较弱，但也
有一些网络环境相对理想， 上述提到的
西单大悦城以及西红门荟聚购物中心

等，则相对较好一些。
业内人士指出，就目前商场地下停车

场的建设情况来看，智能系统的建设更多
是对场内情况的呈现和进出停车场等设

施的维护，希望能够在整体上实现互动式
自助式的智能服务还有一定的外部环境

需要克服。

非智能配套补位
智能系统无疑为消费者的停车提供

了更加便利的方式。但在不少商场停车场
的其他非智能配套服务也是整体停车环

境的一个补充。
在不少大型商业综合体的地下停车

场，洗车忙碌的工作人员也是常见的风景
线。在可控的购物时间内叫一个洗车服务
往往切合了当前快节奏生活中不少消费

者的需求。
而在西红门荟聚购物中心，停车服务

免费则来得更加简单直接。据西红门荟聚
购物中心工作人员介绍，不少附近的居民
会选择夜间在此停车，而在周末这种居民
停车与购物停车需求都比较高的时候，大
约有7000个车位的停车场甚至可能出现
满载的情况。

在杭州一些商场的停车场内 ，则有
特斯拉充电服务 ，而北京一些商圈中也
有相应的充电桩服务 。 公开资料显示 ，
早在2015年 ，北京市科委主任闫傲霜就
针对新能源汽车充电问题回应称 ，有关
部门正在动员大型商场 、大型停车场包
括P+R等停车 、中转交换场所 ，建设一
些公用充电桩 ，特别是快充桩 ，目前充
电桩已经在本市若干商场试点建设 。据
悉，西红门荟聚购物中心地下停车场就
设有很多小易充电桩 ，蓝色港湾五棵松
店周边也有不少国电的快充电桩和慢

充电桩。
而在广州，有商场专门在停车场为残

疾人设置了残疾人停车位，只对残疾人开
放。比起这些创新，一些传统的服务也是
消费者称赞的原因， 在不少停车场中，商
场或者物业安排有负责引导的停车指挥

保安，以便于消费者顺利找到车位或帮助
新手司机停车。

北京商报记者 吴文治 郭白玉

即使消费者已经习惯了在网上购买

任何需要的商品，也无法摆脱在即时需求
产生时走进路边的一家夫妻小店。这些分
布在城市各个角落的夫妻店，在快消品渠
道里，被称为传统通路，中国已经成为世
界上电商发展最迅速的国家，但是在这种
情况下， 传统通路依然占据了2C端的半
壁江山。 这是国内B2B拔地而起的基础，
也是B2B进货比价工具货圈全商业模式
的基础，“散布在大街小巷里非常零散的
夫妻店，它们经营的品类非常有限，主要
是做酒水、休闲食品，日杂百货非常少。怎
么把这些零散的资源数据化？让零散的资
源在市场上更好地获得它们想要的商品，
更好地做生意， 就是一件非常重要的事
情”。货圈全创始人张泽认为，比价可以打
破零售行业进货价格信息不透明的状态，
以互联网切入传统市场，做标准化信息服
务，持续提升零售业效率。

从凯度调研数据来看，2016年品牌商
在传统通路当中的夫妻店销量占比，仍然
高达近50%。夫妻店仍然是品牌商未来分

销的主体。但是，这些传统通路高度分散，
据张泽介绍， 从市场调研拿到的数据来
看，市场上终端零售夫妻店的数据大概在
680万家左右。 按照一二三四五线城市的
划分，越往低线城市走数据越大，北上广
深一线城市容纳了53万家小店，占据总数
的7%，直辖市、省会城市、特区、单列市等
二线城市有114万家小店 ， 占据总数的
16%， 包括地级市在内的三线城市有181
万家小店，占据总数的25%，县级市和县
城有151万家小店，占据总数的21%，乡镇
和农村市场一共有216万家小店， 占总数
据的30%。

在张泽看来，国内杂货铺和零售店仍
处于零散和杂乱的状态：一方面，传统的
进货方式依托熟人关系， 货品来源较单
一，价格不透明，而进货选品和经营又缺
乏专业性指导，导致店铺竞争力低；另一
方面， 随着快消B2B电商的迅猛拓展，电
商渠道日益成为杂货铺老板的进货选择

之一，但由于电商大量补贴返现，导致杂
货铺对任意一家电商的使用忠诚度不高。

中国快消品行业经历30多年的发
展， 形成了生产厂家-经销商-零售终
端-消费者的供销渠道结构，“品牌商是
很难把货送到终端店的，这是一个不争的
事实，我们希望在到达终端小店之前能够
通过一个工具知道上级若干级别的供应

商能够报出来的价格是多少。” 张泽举例
称，如果一箱水进价差价只有1块钱，可能
你觉得无所谓，但是小店一个月进上百箱
水的时候， 这个差价就足以凸显价值了，
一个小店每个月多赚几百块钱对他们来

说还是很重要的，这也是比价工具在这个
行业里的价值。在张泽看来，改善传统封
闭的快消B2B行业发展模式，现在最重点
的是要解决两件事情，第一是关于成本的
下降，第二是关于效率的提升，当这些问
题都解决的时候，信息流就解决了。“传统
的杂货铺行业， 没有标准也没有品牌，但
它们需要信息透明化和标准化，进货前的
比价是刚需。”张泽表示。

截至目前，货圈全已经收录20万快消
品商品（SKU）数据信息，可比价商品在5

万左右 。
已有1.5万家杂

货铺通过货圈全先比价再进货，2000家批
发商在通过共享货圈全商品库数据在网

上开设自己的店铺。 货圈全已收录的商
品数整体数据量已是行业第一，同时目标
在2017年上半年将收录产品数达到50万。
就北京地区而言，2016年之后货圈全进入
北京市场， 目前大概覆盖1000多家零售
店， 远不及深圳1.3万-1.4万多家覆盖范
围，张泽表示，预计北京的市场零售终端店
加起来差不多在8000家左右， 会在今年底
之前完成这个覆盖。

北京商报记者 邵蓝洁


