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北京商报

创新驱动融合
新兴消费迅速崛起，融合多业态、

多渠道，不断创新激发商业活力的商业

新模式便应运而生。今年的政府工作报

告指出，出台现代服务业改革发展举

措，服务新业态新模式异军突起，促进

了各行业融合升级。推动传统消费提档

升级、新兴消费快速兴起，网上零售额

年均增长30%以上，社会消费品零售总

额年均增长11.3%。

数字稳速增长的背后，是融合多种

新业态的新零售快速崛起。阿里新零售

试验田的盒马鲜生，以及众多被打上新

零售印记的7FRESH、苏鲜生、超级物

种等，已经将超市、餐饮、便利店等业态

融合创新，并充分发挥电商与物流的高

效便捷性，为消费者提供全场景和一站

式消费的新零售服务方式。

当门店不断整合进丰富业态的同

时，电商与实体企业的联姻，推动线上

与线上双渠道融合的举措在同步进行。

政府工作报告指出，坚持把发展经济着

力点放在实体经济上。加快新旧发展动

能接续转换。深入开展“互联网+”行动，

实行包容审慎监管，推动大数据、云计

算、物联网广泛应用，新兴产业蓬勃发

展，传统产业深刻重塑。

深入消费末端
众多电商企业创立的新零售品牌正

加速覆盖消费终端，深入社区甚至改造

社区。苏宁加速落地的苏宁小店，定位于

社区服务，采用“便利店+App”由实体

门店和独立App结合而成，构建在“最后

一公里”基础上，满足消费者对于购物、

餐饮、闪送等生活购物和日常服务的需

求。苏宁小店的核心诉求是解决消费者

的一日三餐、提供早午餐等。不仅限于苏

宁小店，连锁便利店、无人便利店、智能

货柜等新零售“代表作”已经深入社区，

满足社区居民的多样性和及时性需求。

实际上，北京于2010年起开始打造

一刻钟社区服务圈，通过完善社区公共

服务设施，让社区居民在步行一刻钟范

围内满足商业、生活、文体娱乐等方面

的服务需求。一刻钟社区服务圈包括公

共服务、公益服务、便民服务、特色服务

等，涉及社区急救保健、居民体质测试、

社区家政、居家维修等多元化服务。

北京市商务委流通发展处副处长张

爽称，社区商业是北京提升生活性品质

服务业最重要的一个领域。社区商业涵

盖早餐、蔬菜零售、干洗、美发、家政、再

生资源回收等领域，未来还有更多的服

务进入到社区商业服务的圈子里。新零

售的发展要围绕提高社区的品质服务进

行布局，7FRESH、盒马鲜生在进入社区

时要注重差异化，寻找合适的定位，满足

不同层次的消费需求。新零售走进社区

后，将带动生活性服务业向品质化、品牌

化方向发展，政策会鼓励支持这些倡导

新零售的企业进入到社区发展。

迎合新消费趋势
迎合消费升级的新零售，正有效地

解决着供需问题，满足品牌化、个性化

的消费需求，提供更好的产品以及更优

质的服务。政府工作报告指出，增强消

费对经济发展的基础性作用。推进消费

升级，发展消费新业态新模式。积极扩

大消费和促进有效投资。顺应居民需求

新变化扩大消费，着眼调结构增加投

资，形成供给结构优化和总需求适度扩

大的良性循环。

技术、大数据、云计算等科技因素

驱动着效率提升，减少供需双方的信息

不对称性。新零售打通了线上渠道和线

下渠道，购物场景更为多元化，降低消

费者选购的时间成本。随着后台大数据

的不断打通与共享，生产商和零售商及

时获取消费大数据，对产品进行反向定

制，精准于消费需求提升运行效率。这

些流通环节的效率提升，让新零售与新

消费互相契合。

当盒马鲜生、7FRESH、苏鲜生等

新零售样板以及众多的传统商超融入

新零售，消费者已经不满足于简单的购

物体验，而是更注重场景化体验感。与

此同时，新零售拓宽了消费者的选择

性，购买商品不再局限于单一的渠道。

线上线下双渠道从割裂到融合，信息流

以及商流互通，消费需求得以满足的消

费者成为稳定客群，这些流量又将在新

零售的体系中流转和变现。

北京商报记者 吴文治 赵述评

步步高董事长 王填
新零售要在流量上做增量

新零售对战中，留给BAT的线下百货商超巨头

已经不多。不管是“新零售”、“智慧零售”，还是“无

界零售”，基本都包含三大块内容。第一，在现有存

量里做增量。既要把实体零售企业线下做大，同时

也要快速切入到线上市场。第二，供应链整合。实际

上，供应链整合也是“在存量里做增量”进行布局。

第三，线下零售此前没有去挖掘的另外一座“金

矿”，将线下流量（数据资产）进行变现。

在线下流量（数据资产）变现中，线下实体零售

企业一定要在新价值中“分润”。如果说，线下零售

企业跟线上的合作都是一种“掏鸟蛋式的合作”，就

只是把线下的流量掏走，并不是真正意义上的双

赢。线上线下企业合作的空间，应该是在存量里把

增量做大，供应链整合，同时线上互联网企业要能

够协助线下零售企业把流量（数据资产）变现。

线下零售企业和线上互联网企业要有一个良好

的分配方案，线下企业要能切分到数据资产变现的一

部分“蛋糕”。要有“分润”的开放心态，再确定“线上线

下怎么分成”。流量（数据资产）分润是线下零售企业待

掘的全新商业价值———经营顾客。不再只有过往商品

交易的一块利润，而是进一步挖掘商品交易以外的价

值，通过有效的服务，挖掘顾客数据资产化后的价值。

新零售争鸣

中国人民大学商学院副院长 黄江明
新零售强化商业本源

零售业态不断进行着整合和创新，新零售尚未

定性，难以精准地描绘用户画像，技术、业态和模式

都需要继续探索。

第一，新零售基于互联网为中心，由新技术驱动

型的零售。驱动新零售发展的技术是以互联网技术

为中心的新技术，例如移动互联网、物联网、供应链

技术等。技术驱动之下，新零售的特点表现为跨界平

台式，众多零售实体店搭载到新零售平台中。

第二，新零售正在让零售回归商业本源。电商让

实体零售企业重新定义供给侧制造业服务，降低上

游成本。如今新零售在促使商业回到本源，为上游的

供给侧服务，而不是简单的消费驱动、消费拉动，让

消费收入提高依靠上游的供给侧。

第三，新零售概念打破传统的商业边界。一方面

是进行跨界，实现平台式搭载。另一方面新零售的出

现将建立统一的市场，建立全国统一市场，甚至打破

国际贸易的边界。

第四，新零售应该是线上线下整合的O2O。新实

体零售通过融合线上与线下，项目创造流量，形成相

互引流的一个社群空间。

第五，新零售应该引领行业，对整个零售行业起

到引领作用，实现零售行业的价值。

大润发新零售首席运营官 袁彬
用新零售理念改造大卖场

这几年，包括大润发和线下的传统卖场都会碰

到黏性下降、来客频率下降、顾客被分流、商品结构

老化、转化率低以及坪效低等问题。新零售对大卖

场的改造主要针对全链路技术改造以及对商品结

构调整。

此外，新零售环境下，消费者习惯已经改变。第

一，消费能力升级，消费者从“满足日常必需”到“追

求生活品质”。第二，消费体验升级，从零售的一般性

服务到需要提供个性化服务，要有方便灵活的体验

和交付。第三，购买需求改变：从“有计划性、目的明

确”的购买，到“随时随地、随手可得”。第四，消费场

景改变：从过去的“纯线上/纯线下”，线上、线下是割

裂、敌对的，到现在是“一起牵手”，“线上+线下”的

一体化。因为，消费者已经不分线上线下了。

新零售改变大卖场，离不开技术驱动，包括一些

商品、服务、零售功能等升级。传统零售的销售数据

管理模式，已经无法满足消费者个性化需求，新环境

下，有效解决和提升消费体验，应该是一个全链路的

技术改造。盒马鲜生的模式是全部重构，完全是按照

技术对接、仓库、高效、智能物流去运转。对于传统大

卖场而言，则是一个环节、一个环节要改变。

北京商报记者 吴文治 赵述评

技术升级与消费升级的双重驱动下，新零售应运而生。今年的政府工作报告指出，顺应居民需求
新变化扩大消费；推进消费升级，发展消费新业态新模式。在推动传统消费提档升级、新兴消费迭代
升级的过程中，新零售正在为居民消费、营商环境等方面赋予新的内涵。

专家激辩


