
商经

1688“拾起”C端消费者
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1688高调地向C端消费者抛出了橄榄枝。近日，1688宣布上线会员制超市“PLUS会

员店”。据了解，该超市主打“品牌平替”，以更低的价格买到品牌代工厂源头的商品。上

线之初，“PLUS会员店”便宣称要平替山姆。近年来，电商玩家竞争可谓一路厮杀到

上游产业带，1688虽然常年把持着B端供给优势， 但也难割舍掉递到嘴边的肥肉，

开始在C端攻城略地，以此提升平台交易活跃度。不过，增加C端场景，也意味着

1688和厂商们得在用户、商品、活动运营丰富度等维度上调整策略。

从“山姆平替”开始

一向低调的1688， 终于坐不住了。9月22
日， 在阿里巴巴滨江园区的1号楼内，1688的
产品总经理张晓丹直截了当地宣布： 作为一
个“血统非常纯正的TO�B（面向企业商家）交
易平台”，1688将要发力弥补平台个人用户运
营的短板，争取更多TO�C（面向个体消费者）
的用户。

而当天正式上线的“PLUS会员店”，就是
1688此次向C端用户高调抛出的橄榄枝。

“PLUS会员店”被官方定义为会员制“白
牌超市”，商品主打“品牌平替”，也就是通过
大牌产品的源头工厂货来满足个人自用或家
庭采购需求。

北京商报记者在1688的App中看到，眼
下，“PLUS会员店”内的首发商品，大多对标
的是仓储式会员制超市山姆。 有部分商品的
预览图右上角直接标注了“山姆平替”，并显
示了该商品对标“山姆价”的折扣，折扣力度
一般在1-7折左右不等。

与此同时，北京商报记者发现，尽管标榜
的是会员制超市，但购买“PLUS会员店”内的
大部分商品都不需要再额外开通PLUS会员，
用户可以直接下单购入。

“我们团队花了一下午时间，在山姆走了
一圈， 最终发现有60%-70%左右的产品，它
们的供应商都能在1688上面找到。” 潘杰是
“1688严选”业务的负责人，而“PLUS会员店”
正是严选团队旗下的项目，“如果说‘1688严
选’是1688的天猫，那么‘PLUS会员店’就是
天猫超市”。

北京商报记者注意到，当前，“1688严选”
已经成为了1688首页的一级入口，“PLUS会
员店”的入口就在其内部。潘杰向北京商报记
者透露，“1688严选” 是1688在2022年9月推
出的项目， 其主要聚焦在发展以“品牌代工
厂”为核心的源头工厂货。

“这次挖掘‘山姆平替’只是一个开始，未
来我们还可能会瞄准优衣库、 名创优品等品
牌寻找更多‘平替’，以满足消费者需求。”潘
杰说道。

Z世代、新中产渗透不足10%

需求，也正是被1688团队内部叫作“用户
一号位”的张晓丹反复提及的词。

“我们发现， 今年以来有越来越多的一
二线城市的Z世代和新中产涌入1688， 他们
背后其实意味着市场上有很多新的需求在
产生。”在张晓丹的定义里，涌入1688的Z世

代指的是25-30岁的年轻人， 他们对商品的
颜值、风格等特征都有一定的追求。而新中
产则指31-35岁的中年人，追求实用、体验感
以及科技感。

二者的共同点， 是他们对价格的敏感度
更高， 且对商品的品质有一定的要求。“这两
种类型的客群数量，几乎占到了‘1688严选’
用户总数的90%， 他们也理所应当地成为了
‘PLUS会员店’的目标客群。”张晓丹表示，最
初， 这两类用户涌入平台之后， 筛选源头工
厂、 比对产品质量等动作都是由其自己完成
的， 这也一定程度上导致了这两波客群在
1688平台中的渗透率不高。

据张晓丹透露的数据，Z世代与新中产用
户在全国市场中大约有3.5亿-3.8亿人的规
模，但在1688平台内的渗透率还不到10%。

新的市场需求，也会给市场带来新的机
会。“平台需要新的业务去承接更多的需
求，这也几乎构成了‘1688严选’和‘PLUS
会员店 ’ 成立的初衷之一。” 潘杰说道 ，
“1688严选”和“PLUS会员店”团队会将审核

资质、 代工合同等步骤前置，“平台先行确
认，给予厂家背书之后，消费者的产品筛选
效率也会提高，核心是降低了用户的决策成
本”。

在零售电商行业专家、百联咨询创始人
庄帅看来，1688选择“平替” 来承接这部分
用户需求，也意味着平台需要对自身的运营
能力进行扩容 。“对于 1688这种做B端起
家的平台来说，C端的用户更考验平台在
用户、商品、活动丰富度等方面的运营能力。
而消费者的需求弹性， 也对其商品丰富度、
履约、售后服务等提出了更高的要求。”庄帅
说道。

竞争激烈 用户心智能否建立

事实上，新业务的动向，也可能反映出了
1688在当下市场环境中的焦虑和野心。

过去几年里，拼多多狂奔，不断啃食电

商低价市场的份额。而抖音、小红书、快手等
以内容、社交、兴趣为关键词成长起来的新
兴电商平台，又在不断挑逗着淘天、京东等
老牌电商巨头的神经。不少B端的白牌厂家
通过直播、低价、内容种草等手段，直接抢占
C端用户，这些平台上又涌现出了一批“小
B”商家，在自身没有货源的情况下，通过
1688进行批发， 再到不同的渠道终端进行
售卖。

在B端商家不断尝试与其他平台“联姻”
的同时，隶属于淘天集团的1688，要想把C端
用户笼络起来，还面临着内部赛马。近年来，
淘特凭借淘工厂M2C(工厂直营)的模式，一路
链接产业带厂家。而今年7月，淘工厂也发力
直播， 与包括烈儿宝贝在内的头部主播合作
直播专场，并联合淘工厂、淘宝好价、天天特
卖等进行资源合作。

而在外部，京东、拼多多、视频号等新老
玩家也正在不断地对1688的白牌心智进行冲
击。9月上旬，京东秒杀推出产业带直播，为不
同的产业带提供流量资源的扶持， 拼多多也
在今年打出了“百亿补贴+产业带直播”的组
合拳， 而视频号也在大力鼓励产业带服务商
入驻， 其中有很大一部分是女装品类的产业
带商家。

“淘天平台本身有很强的C端平台运营能
力，对于1688来说其实是一件好事。”庄帅表
示，1688本身具有很强的供应链能力和商家，
做“白牌超市”有一定的基础。“但想要获得突
破性的增长，除了在品类运营方面，还需要在
竞合关系之中找到更明确的发力点， 才能更
加集中资源、 组织和资金形成合力获得突破
性增长。”庄帅说道。

不过，在当下厮杀激烈的电商市场中，对
于“PLUS会员店”的拉新、转换等KPI指标，潘
杰坦言，自己没什么焦虑。“我们本质上还是希
望通过这种新的场景去强化‘1688代表了整
个中国产业带的源头’的概念，这是我们想要
植入用户的一个很重要的心智。”潘杰说。

北京商报记者 何倩 乔心怡

中秋国庆迎大客流 焕新后的南锣鼓巷准备好了吗
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自9月1日全面取消窗口售卖餐食之
后，南锣鼓巷已焕然一新。北京商报记者走
访看到，目前，南锣鼓巷的商家已几乎全
面关闭朝向街区的售卖窗口，有商家在窗
口贴出“屋内点餐”的标语；奶茶店、点心
店等面积较小的店面将柜台往店内挪了
一定距离，并在门前挂上珠帘，引导顾客在
店内点餐。

同时，北京商报记者观察发现，有门店
改造后在场内增设了用于堂食的桌椅。以
位于南锣鼓巷步行街北端的“牛街老爆肚
满”为例，8月底，记者走访看到门店仅为柜
台售卖，商品以爆肚、生煎包等小吃为主，
顾客购买后只能取走在街上停留就餐，或
是边走边吃。目前，改造后的“牛街老爆肚
满”在门店右侧增加了一排桌椅，有不少游

客选择在店内就餐。
据了解，8月29日， 北京发布官方公众

号发布内容显示， 南锣鼓巷开始进行街区
业态提升，166家商户将全面取消从窗口售
卖餐食的方式。该调整与街区产生的大量垃
圾有关，据介绍，今年暑假期间，南锣鼓巷街
区垃圾桶的垃圾总量达到了日均30吨，严重
影响到游客的体验和居民的日常生活。

如今，北京商报记者看到，南锣鼓巷街
道相比之前干净了不少， 往日垃圾桶处大
量食品包装盒堆积的局面已消失， 目前垃
圾也主要以饮料瓶为主，原先烤串、臭豆腐
等小吃包装盒、竹签相对少见。走在街上，
只有少数消费者手中拿着饮料， 大部分就
餐都转移到店内，整治成效已初步显现。

容纳度待提高

将点餐、就餐场景转移到店内，能一定
程度上减少店前的游客聚集， 并减少路边
停留就餐、产生大量垃圾的情况。不过，北
京商报记者观察发现， 由于门店面积有限
且街区客流量较大， 全面取消窗口售卖餐
食后，街区的商户经营仍存在一定难点。

北京商报记者看到， 一家糕点门店的
点餐柜台、取餐窗口均设在封闭门店内，不
过，由于前来购买的消费者较多，排队队伍
由店内延伸至门前，游客经过时难免拥堵；
还有门店由于面积有限， 将售卖窗口全部
转移至店内后， 只能在门店中间设置一张
桌子，配备三四把椅子，难以覆盖众多消费
者的需求。

这对于门店的销售也产生了一定程度
的影响。 一家饮品店的工作人员告诉北京
商报记者，“售卖点从窗口转到店内之后，
消费者会觉得无法‘即点即取’，难免会降
低点餐的欲望， 而且大部分门店的堂食区
域都有限，容纳不了那么多客人”。

此前， 一位接近南锣鼓巷管委会的相

关人士接受北京商报记者采访时曾表示，
针对从窗口售卖餐食的治理举措主要分为
两种。一方面，对于部分不具备堂食条件的
餐饮门店， 将会由市场职能部门进行证照
处理， 例如由热食改为普通饮品或是预包
装食品，从而降低垃圾产生量。另一方面，
会根据实际情况判断能否通过合并的方式
增加店铺的经营面积， 在门店面积较大的
情况下，鼓励消费者进行堂食，减少外带餐
具情况的发生。

引导堂食、 提升环境对于满足游客深
度体验的需求而言具有一定帮助。 北京师
范大学文化创新与传播研究院副院长杨越
明表示， 南锣鼓巷是外地游客甚至国外旅
客体验老北京文化的窗口， 疫情管控放开
后， 蜂拥而至的人们使南锣鼓巷的热度居
高不下，但就地饮食、嘈杂的环境并不利于
感受北京胡同的美感， 故关闭窗口售卖是
必要的。

打造特色内容

在IPG中国首席经济学家柏文喜看来，
取消窗口售卖餐食后， 南锣鼓巷的卫生情

况、 整体形象都得到了提升， 对于游客来
说，在店内就餐也可享受更好的就餐环境，
并减少安全隐患。“至于游客的消费意愿，
与售卖方式联系实际上较弱， 想要吸引消
费者，更重要的是将产品做出特色，增强自
身竞争能力与吸引力。”

营造更休闲、舒适的游览环境，仅靠
游客的自我培养并不够， 还需要商家、管
理方的多方面引导。杨越明指出，关闭窗
口售卖的同时， 也要考虑到游客的需求，
商家可适当结合街区特点进行业态的提
升、改良，保证商品的高质量，管理方则要
灵活变通，联动各方面资源，为游客提供
最优体验。

不过，卫生环境、形象塑造只是特色步
行街打造的“面子”内容，想要长久运营，历
史底蕴、文化氛围等“里子”更不可或缺。

诚然， 如今各个旅游城市的小吃街大
都呈现了大同小异的局面，这些“网红小吃
街”上的商户并不完全为当地特色门店，有
不少网红小吃如臭豆腐、烤串、章鱼小丸子
等门店， 游客难免审美疲劳。 在社交平台
上，有网友分享表示，“成都宽窄巷子、厦门
曾厝垵等小吃街， 基本上都是差不多的小
吃，没什么代表性”。

过度商业化而丧失了城市本身的历史
文化底蕴， 不利于街区的长久发展。“特色
步行街的发展最重要的是提供独特的文化
内涵和特色产品， 以此吸引游客的兴趣和
消费欲望，”柏文喜认为，“南锣鼓巷作为北
京胡同文化的代表， 应该合理利用现有面
积， 多呈现与胡同文化相关产品以及北京
的特色美食，塑造城市名片。”

北京商报记者 刘卓澜 胡静蓉/文并摄

赶在中秋国庆节假日大量游客到来之前，南锣鼓巷通过改造实现焕新。9月

24日，北京商报记者走访看到，南锣鼓巷已实现卫生环境、街区氛围的整体提

升，为双节期间游客体验提供保障。不过，记者观察发现，商家在执行新规时，由

于门店面积有限，面临着一定落地难度。如何维护好游客体验与商家经营之间

的平衡？分析指出，特色步行街的打造更重要的是文化内涵，如何做出独特内

容、避免千篇一律是运营方应该考虑的重点。
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