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因“刚需”促成的
便利店转型

2年间，孙浩第一次感受到
经营一家便利店竟是如此
繁琐。

2018年1月，孙浩将眼前
这家名为“多惠”的便利店开在
了张店联通路与明清街路口附
近，与附近已成规模的餐饮业
相比，竟显得有些“孤僻”。

“南有大润发，西有利群，
东边还有个合家福，都是颇具
规模的超市，这也是我选择在
此开店的原因。”

在孙浩看来，大型超市的
选址定是经过深思熟虑和充分
调研的，而自己的便利店只需
要围绕“方便”一词，打好社区
经济这张牌。

2月19日下午，记者在孙浩
的便利店内看到，进门首先陈
列的是蔬菜和水果区域，包括
茄子、黄瓜、西红柿等最常见的
蔬菜。除此之外，调味品、速冻
食品也被摆在了显眼的位置。

“10天前作出的调整，在此
之前，我从未卖过生鲜。”

孙浩将疫情防控期间自己
对便利店商品结构的调整解释
为“刚需”，在方便面、火腿肠被

“疯狂”抢购了近一周后，开始
不断有顾客进店对他进行“质
问”：“为啥不卖生鲜？”

“正月十五过后，问的人越
来越多。我心想，既然这么多
人问，腾出一排货架专门卖生
鲜也未尝不可。”

由于此前并未接触过生鲜
配送人员，孙浩只好自行开车
前往批发市场进货，几天下来
也很快找到了专门的配送
人员。

“与我自己开车进货相比，
专人集中配送的成本要低不
少，这些都是此前所不了解
的。”

孙浩坦言，经营了一段时
间后他发现，生鲜、挂面、方便
面、火腿肠等商品，已经成为疫

情防控期间便利店的热销商
品，约占销售额的70%。

孙浩通过疫情前后的销售
对比，发现自家便利店的平均
日销售额由4000余元增至
5000多元，关联外卖平台的配
送量增长了2倍，约占日销售额
的5%，配送商品同样是以生鲜
为主。

虽然是顶着疫情防控的压
力开业，但便利店在经营过程
中却有了意外的收获。

“结合现有的经营面积，未
来几天，将会下架一部分商品，
同时加大生鲜的进货量。”孙浩
说，突如其来的疫情改变了顾
客的消费习惯，便利店的经营
方式也应该随之变化。在他看
来，这一切都离不开便利店

“近”这一特点，因为它是社区
配套不可或缺的一部分。

“互联网+”背后的
社群服务

随着疫情防控形势的变
化，包括孙浩在内的许多便利
店经营业主，已从自身的商品
结构上作出了调整，而销售生
鲜，其实也只是该行业被迫转
型的其中一个突破口。

2月20日中午，配送员王荣
彬将60公斤鸡蛋如约送到了位
于张店金晶大道与华光路路口
附近的“每天”便利店，在过去
的半个月里，眼前这个仅70平
方米的便利店的出货速度，让
给超市送了多年货的他有些
意外。

“卖得可真不慢，也不是因
为卖得便宜，有些超市和它一
样的售价，但走不动货。”王荣
彬说。

年轻的便利店老板孙伟松
告诉记者，他的店开业仅2个
月，因为所处位置并非繁华地
段，原本已做好了“打持久战”
的准备，但疫情发生后，便利店
的销售额出乎意料地出现了逆
势增长。

“因为是刚入行的新兵，咱
年纪轻轻也不怕麻烦，开业时
就把生鲜列为了便利店所售商
品的一部分。”

孙伟松介绍说，通过前期
的走访调查他还发现，自己经
营的便利店，周边有超过一半
的小区属于老旧小区，这些小
区中居住的多是些上了年纪的
老人，而生鲜的上架主要是考
虑到该消费群体在外出采购时
会比较方便。

“以前也听行业内的朋友
提及过，说便利店和生鲜之间
存在着一个天然的矛盾点。其
实所谓的矛盾点，指的就是具
体的消费群体，因为便利店的
主要顾客还是以年轻人为主，
而购买生鲜的大都是中老年
人。”

孙伟松说，对此，他在开设
这家便利店时便提出了“互联
网+”的概念，并将这一概念直
接标注在了便利店的广告牌
上。通过运营发现，效果还
不错。

在孙伟松看来，“互联网
+”的概念可以更精确地归纳
为“社群”两个字。他说，对于
便利店这种社区商业模式，更
有效的交易方式应为“线上决
策、线下交易”，所谓的“社群”
其实就是“社区回头客微信
群”，便利店通过微信群推送促
销和新到商品信息，吸引顾客
到店购买。对于无法到店的顾
客，他会提供上门配送服务。

“疫情发生后，我们只休息
了两天，其余时间均在营业。
过去一个月，平均日销售额基
本稳定在4000元左右。这对
于一个开业仅2个月的社区便
利店而言，已经算是逆势增长
了。”孙伟松说。

社区周边被激活的
连锁超市

受疫情影响，越来越多的
消费者被迫改变了原有的消费
习惯，放弃人员密集的大型超
市，选择在社区周边的小型连
锁超市和便利店采购生活必
需品。

2月19日，记者从新星超市
世纪路店了解到，与疫情发生
前相比，该连锁超市的生鲜在
客流量基本不变的情况下，平
均日销售量翻了两番。

“2月份以来，我们基本上
每天都要帮居家隔离的居民代
购商品，生鲜、粮油、桶装水等
等，从品牌连锁超市采购这些
商品，居民和我们都比较放
心。”现场，来自附近齐盛花园
小区的物业经理闫龙龙说。

从辐射范围上看，新星超
市世纪路店周边建有盛世康
城、嘉亿国际、齐盛花园、世纪
嘉苑、南苑绿洲等7个小区，这
家连锁超市也因此成为附近居
民日常采购的首选地。

超市负责人李娜告诉记
者，以2019年为例，超市日平
均客流量约稳定在2000人次，
疫情发生后，超市方面严格防
控，每一名进超市的顾客均被
要求戴口罩、测体温。

“根据运营情况，超市从1
月底就加大了备货量，虽然每
天的客流量没有明显增多，但
商品的销售量却直线上升，特
别是生鲜、粮油类商品，平均日
销售量翻了两番。

李娜介绍说，眼下正值疫
情防控的关键时期，超市周边
小区的居民购物出现新规律，
不少居民已习惯每3天出门集
中采购一次。下一步，超市也
会根据运营情况和居民实际需
求调整备货，确保疫情防控期
间的商品供应。

根据已有的报道显示，1月
27日，商务部等13部门曾联合
印发《关于推动品牌连锁便利
店加快发展的指导意见》，提出
优化便利店营商环境，推动便
利店向品牌化、连锁化、智能化
发展，《意见》被认为是便利店
行业得以实现向前跨步的政策
红利。

调查中记者也发现，疫情
之下，公众对于卫生健康和食
品安全愈发重视，与超市、便利
店关联的连锁品牌也因此更加
受到青睐。特别是坐落于社区
和紧邻社区的连锁化、规模化、
集约化零售企业，因为有能力
迅速调动资源、保障供应，与社
区居民之间的“黏性”也因此变
得越来越强。

受新冠肺炎疫情影响，城
市零售业许多线下门店要么
闭店歇业，要么清冷经营，而
部分社区便利店和小型品牌
连锁超市，却出乎意料地实现
了逆势增长。

“正月十五过后，问的人
越来越多，我心想，既然这么
多人问，腾出一排货架专门卖
生鲜也未尝不可。”

“对于便利店这种社区商
业模式，更有效的交易方式应
为‘线上决策、线下交易’，而
所谓的‘社群’其实就是‘社区
回头客微信群’，便利店通过
微信群推送促销和新到商品
信息，吸引顾客到店购买，对
于无法到店的顾客，则会提供
上门配送服务。”社区便利店
的经营者说。

从受“刚需”影响被迫转
型，到依托“社群”打破便利店
生鲜销售的“壁垒”，再到社区
周边小型连锁超市实现销售
翻番。疫情之下，代表社区经
济的便利店和品牌连锁超市
如何得以成功逆袭？

日前，鲁中晨报记者对此
进行了调查。
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便利社群打破生鲜壁垒 连锁超市实现逆势增长

突破疫情 社区经济何以逆袭

便利店内的生鲜被摆在进门显眼的位置。

“互联网+”便利店依托“社群”
推出了“线上决策、线下交易”的交
易模式。

个别超市出现商品供应不足、
货架闲置的情况。


