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电商的便利店改造之痛

电商争夺便利店
电商企业扎堆布局的便利店业态，

成为零售创新过程中新的热点。近日，

苏宁在便利店领域布局动作频频，先是

收编夫妻店变为苏宁零售云门店，再是

扩大自营便利店苏宁小店的数量，如今

则直接收购国际连锁便利店迪亚天天

中国业务。

迪亚天天已经发布公告称，就出售

迪亚中国100%股权事项，公司已与苏

宁签订了有约束力的购买与出售协议。

在获得政府部门的审批并完成收购之

后，苏宁将全资收购迪亚中国，加速苏

宁小店在上海地区的布局和落地。

据公开数据显示，迪亚中国隶属于

迪亚集团，2003年进入中国市场，直营

店和加盟店并存。迪亚中国在上海拥有

约250万会员，门店数量超过300家，多

位于上海主城区，且基本均处于社区商

圈。这也意味着迪亚中国的门店定位与

聚焦社区服务的苏宁小店目标相同。苏

宁零售集团副总裁卞农表示，目前定位

社区的门店具有稀缺性，苏宁通过收购

迪亚中国，一次性获取可大幅减少苏宁

的时间成本和资源投入，同时，迪亚中

国有相对成熟的运营体系，也将助力苏

宁小店快速切入上海市场。未来三年，

苏宁小店还将进入246个城市，开设

5000家店。

相较于连锁便利店，电商企业对夫

妻店的抢夺更为激烈。对夫妻店进行改

造的苏宁零售云门店正加速落地，目前

苏宁已经在南京、苏州、广州、佛山等21

个城市和地区开设了苏宁零售云门店，

并计划在京津冀区域开150家门店。

不仅是苏宁在加速“圈地”，京东与

阿里同样不甘示弱。自2017年8月起，天

猫小店频繁亮相抛出“万店”计划，众多

被改造的夫妻店在保留原有门店名称

时也加上了天猫小店的标志。4月9日，

阿里对夫妻店的改造已经从社区拓展

至校园，首个经改造的校园便利店天猫

校园店佳禾超市已经落地四川师范大

学成龙校区。据悉，未来一年内，天猫计

划开设1000家校园店，在三年内覆盖全

国1000所高校。

而京东百万便利店计划自去年4月

推出以来，完成对众多夫妻店的升级，

京东便利店已入驻商场、火车站等众多

购物场景。

难入“深水区”
深入居民小区的夫妻店已被电商

企业纳入零售版图重构的体系中，然而

这场跑马圈地赛才刚刚开始，对夫妻店

改造升级仍旧阻碍重重。北京商报记者

在走访中发现，许多“挂牌”的夫妻店只

是店牌变了，在商品结构、经营模式、顾

客管理等方面并没有明显的升级，所谓

的新零售价值并没有得到实际释放。

电商平台的信誉背书、统一的品牌

和货源对于个体户来说充满吸引力。一

位京东便利店加盟主告诉北京商报记

者，相较于7-11等比较成熟的便利店

品牌加盟费和流程，加盟京东便利店的

门槛更低。上述人士称，加盟京东便利

店只需要把相关证照申请齐全，交纳最

多3万元的质保金即可。

对于这些夫妻店来讲，除了较低的

门槛，电商的信誉背书充满诱惑力。北

京商报记者走访北京市多家京东便利

店了解到，挂牌“京东便利店”的店铺要

求100%从京东进货，确保商品保真，这

也被众多店主视为与传统夫妻小店相

比的最大区别之处。今年初加盟京东便

利店的赵先生告诉北京商报记者，与普

通的夫妻小店比，京东成为获取消费者

信任的有效砝码。

然而，电商与夫妻店的合作尚且停

留在货源方面，众多智慧赋能技术难以

确切量化。赵先生向北京商报记者表

示，尽管每天京东相关管理人员会推荐

商品，但自己主要还是凭借习惯来决定

商品结构和店铺运营，一些智慧门店管

理系统、行者动销平台、大数据系统等

数字化工具尚处于开发阶段，并未投入

使用。包括门店装修、商品陈列等也都

是赵先生和店员自由决定。

巨头争相入局昭示着社区夫妻店

的发展潜力，如同毛细血管一样深入社

区的夫妻店正在成为电商的前置仓和

快递点。赵先生的京东便利店已经成为

京东的线下自提点。消费者在京东下单

时可选择将包裹寄存到店，待到方便时

再来取件，该便利店目前每天至少也会

有两三件京东包裹，而京东也会按照包

裹量支付一定费用。对于不方便在家收

货的消费者来讲，自提点取货可大大减

少配送员“空跑一场”及重复配送。

尚处磨合期
尽管电商对便利店的改造尚处于

试水阶段，但企业已然将连锁便利店、

夫妻店视为商品销售甚至是自身体系

输出的出口，以及获取线下新流量的入

口。京东新通路通过智慧门店管理系

统、终端地勤管理系统、便利店线上店

铺和京东支付技术等打通线上、线下两

条通路，实现场景互通。京东的无人超

市也在加紧从试水阶段进入实用阶段。

天猫小店通过零售通的数据系统，进行

“千店千面”的运营模式，让小店在货品

陈列有限的情况下，最大限度地满足周

边消费者的需求。除了数据和商品的赋

能外，获得品牌授权的便利店还会接入

整个阿里系的生态力量。

苏宁则向夫妻店开放苏宁供应链，

对夫妻店经营品类进行重组，提升产品

成交率，并与夫妻店共享苏宁库存、物

流、售后等资源，降低资金成本和风险。

苏宁会对这些夫妻店进行品牌授权和

门店装修，设计团队会根据用户购物习

惯设计商品陈列动线。同时，苏宁则在

为自建的苏宁小店提供升入消费末端

的机遇，苏宁物流推出1小时达，为目前

133家苏宁小店提供即时配送服务。

相关数据显示，目前中国有将近

700万家包括夫妻店在内的小店，这些

小店贡献了整个零售渠道40%的出货

量。然而，这些小店却无法及时解决用

户痛点，随着互联网技术的发展以及用

户需求的改变，店面形象不佳、营销手

段传统、靠老顾客维持生意、经营管理

方式落后等，传统零售门店的经营痛点

愈发明显。电商企业意欲通过解决上述

痛点，借助便利店打破传统零售在空

间、品类和供应链上的组织形式，重构

零售成本、效率和用户体验。

上海君挚光正品牌管理有限公司

总经理林一凡在接受北京商报记者采

访时称，电商通过翻牌加盟模式整合社

区内的闲散夫妻店，短期内基于门店的

硬件、产品方面输出统一标准，一定程

度可以使闲散经营的小商户们走向正

轨、规模化。但从长远看，电商改造的夫

妻店数量达到一定规模后，就要从当前

的经营习惯改变上升为对店铺进行规

划重构的运营管理层面，电商企业与闲

散小店在选址、店面环境、采购经验、销

售理念等方面需要不断进行磨合。

北京商报记者 吴文治 赵述评 徐天悦

电商围绕便利店吹响了新的竞争号
角。4月3日， 苏宁全资收购连锁便利店品
牌迪亚天天中国，并纳入到苏宁自营便利
店苏宁小店体系中，以抢夺布局便利店时
机。同时，阿里与京东不断“收编”夫妻店，
变为天猫小店或者京东便利店，以零售通
和新通路之名暗自较量。千亿级规模的便
利店市场足够电商巨头去撒网布局，然而
也可以看到， 在多方资源混战的角斗场
中，当前电商对便利店的改造更多体现在
“翻牌”、装修等“样子工程”上，如何才能
让双方的合作步入“深水区”，这是电商和
便利店都在思考的问题。


