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本报记者 张亚楠

谁能在商业楼盘
中抠出建大菜市场的
地块

“我们这个小区已经有 10
万人了，可是菜市场一直建不起
来。”一周前的一场大雪，让济南
市中海国际社区的居民卖菜难
的问题，骤然尖锐起来。

现有公开报道的信息显示，
这个小区的居民入住已 3 年，但
一直没有配套大的菜市场。居民
买菜一般通过楼下小超市零星
购买，或者开车到附近大型菜市
场采购一周的蔬菜，要么逢集到
附近的九曲庄买菜。当地七贤街
道办计划投资 2000 万建设的总
面积 6900 平方米的菜市场因为
选址问题，至今难以落实。

中海国际社区居民的烦恼
并非个例。日前召开的 2017 年
济南市商务工作会议上透露的
信息显示，济南市新建小区(新
建楼盘)的菜市场“盲区”至少有
100多个，为此济南市将在今年4
月底前拟定社区便民生活设施
改造提升三年行动计划，将社区
菜市场等民生设施纳入公益或
半公益性管理。

一名基层工作人员告诉齐
鲁晚报记者，新建小区菜市场难
建的原因不一，缺少规划、选址
难是主要因素，而背后往往是成
本和运营费用的高企。

“我们这个小区2005年建成
的时候房价2000元，现在涨到2
万了，房租更是涨了不知多少倍
了。当初建菜市场简单，放到现
在恐怕也难了。现在有些新建商
业小区居委会管理用房难建、菜
市场难建，都源于这个根子。”这
名基层工作人员告诉齐鲁晚报
记者，不像便利店、彩票店、洗衣
店等行业，肉菜行业利润薄，大
多付不起高租金。一个大型菜市
场占地至少上千平方米，如何在
寸土寸金的商业楼盘中找出这
么大的地块做菜市场？

华联鲜超在高档
社区试水成功

当济南市 100 多个新建楼
盘存在菜市场盲区时，这说明沿
袭多年的公益或半公益性质的

社区菜市场配套路径，在如今的
商业环境下已经很难执行了。那
么，在 2016 年快速扩张的社区
便利店这一业态，能否成为解决
方案之一呢？

尼尔森《2016 年度中国卖
场超市购物者趋势报告》显示，
便利店的渗透率从 2015 年的
32% 上升到 38%。而来自中国连
锁经营协会的信息显示，2016
年零售行业中，便利店增速最
快，在 15% 左右，相反大商超的
增速在 10% 以下。这说明，零售
业的话语权，已经逐步转移到便
利店手上。

从业态发展来看，最早的便
利店就是一个小超市，缺什么卖
什么；后来，便利店喜欢开在办
公楼附近，以满足职员吃午餐的
刚需；如今，社区使用成了第一
位。而通过满足社区居民的生鲜
消费这一刚需，来黏住更多用
户，成为一些社区便利店的经营
思路。

华联鲜超便利店业态于
2014年启动，这是济南市场上少
见的明确定位生鲜的大型便利
店。按照济南华联规划，生鲜商
品占店内货品的30%。近年来，
西客站片区新建小区陆续入驻，
社区菜市场、社区便民菜肉店缺
位问题突出，济南华联集团联手
槐荫区政府大量布局华联鲜超。

济南华联集团运营总监孙
健告诉齐鲁晚报记者，主打社区
便利店是华联根据零售业发展
形势作出的战略选择。近几年，
国内零售业正处于有史以来发
展状况最困难的阶段，去年连锁
百强发展惨淡，然而便利店行业
却逆势上扬，成为线下零售唯一
的增长亮点。

“这一变化，和城市居民生
活节奏变快，时间成本、交通成
本更高有关。”孙健说，尤其是年
轻人对生鲜产品价格敏感度降
低，但对购物便捷性和购物环境
有更高要求。但因为新鲜品类易
损耗、成本高，几乎没有大型连
锁超市以生鲜为主打。济南市场
上也没有做得很好的连锁社区
肉菜店。从差异化定位出发，华
联社区便利店主打生鲜。

如今，济南华联集团每开一
家华联鲜超，在选址上都会对目
标社区居民的人均消费能力、周
围商圈、受教育程度，甚至属于
企业还是事业单位员工进行精
准画像；之后，再根据这些画像
确定开店以及选品。

经过近两年运营，华联鲜超
的生鲜品类在一些成熟的高档
社区，比如银丰花园、阳光 100、
名士豪庭等地很受欢迎。

济南生鲜消费画像

齐鲁晚报记者注意到，济南
市场上，涉及肉菜生鲜的大型连
锁社区便利店并不少，拥有100
多家店面的统一银座和陶鲁超
市都有蔬菜、水果销售区，只是
这些社区便利店把果蔬生鲜定
位于大型菜市场的补充。在这些
连锁便利店里，生鲜往往放置于
一进门的店铺黄金位置，但所占
面积远远小于生活用品、饮料、
预包装食品。

济南名士豪庭一区居民郑
先生平时独自住在这个小区，一
般就在位于一区、二区之间街道
的几家肉菜店买菜，或者是在一
区的华联超市便利店买东西时
顺便捎点菜。周末家里老人、妻
女都来了，他就到经十路对面的
银座圣洋物流中心或者新建不
久的大润发购买果蔬肉鱼。

事实上，采取郑先生这种消
费方式的居民不在少数。陶鲁超
市负责人杨文生这样给生鲜消
费者“画像”———“一家人吃饭的

话，一般会去大型菜市场挑选；
两口子吃饭，尤其是年轻人，会
选择社区便利店、肉菜店；单身
人士一般叫外卖，很少买菜。”

孙健坦言，对于大多数普通
社区消费者，习惯在社区便利店
购买生鲜还需要一个接受过程。
总体来说，社区便利店生鲜消费
仍旧属于大型菜市场消费的补
充。

事实上，这其中还涉及到生
活习惯的问题。在上海，年轻人
对便利店依赖程度很深，水果、
蔬菜、药品等，都愿意去便利店
买；而在北方，人们更习惯买药
去药店，买菜去菜市场。

O2O 做的不少，但
成功的少，要在模式上
创新

作为新建小区住户主力的
年轻消费者习惯于网购，那么，
社区便利店能不能借助大数据
分析，精准圈定年轻消费者，以
O2O的模式，为其提供菜篮子服
务呢？

齐鲁晚报记者注意到，从
2015年开始，北上广深等一线城
市就涌现出一批O2O商超平台。
接着，BAT 以及京东纷纷布局，
之后美团等也加入了这场混战。
通过大数据对用户进行精准画
像，在人员不增加、场地不增加
的情况下增加品类，帮助社区超
市、便利店提升空间管理、库存
管理、效率管理，进行消费升级
成为这些平台对自身的期许。

山东一家大数据公司负责
人告诉齐鲁晚报记者，他的一位
朋友“单枪匹马”在北京为一个
新建小区解决菜篮子问题。没有
场地，完全通过微信群积攒客
户，接收定单，然后上门配送，仅
仅服务好这个社区一个月就能
赚两三万。这个案例说明，社区
菜篮子有很大的商业拓展空间。

在济南，从去年开始，倍全
和山东省商务厅合作在中海国
际社区起步开始打造“互联网+
便利店”。在倍全的便利店里，生
活百货、甜品、肉类、蔬菜、水果、
海鲜等一应俱全。倍全打造了线
上交易平台，为社区居民提供最
后100米日常生活所需的超市商
品20分钟闪电送货服务。市民可
以在倍全的APP上或是通过微
信下单，只要满29元，就可以免

费送货上门，此外还有9元洗衣
上门取送、帮助社区居民急速收
发快件等服务。

把线下便利店搬到O2O平
台上，吸引年轻消费者，倍全不
是济南第一家。华联超市和陶鲁
超市都早已试水。华联与百度外
卖合作建立了 O2O 平台——— 华
联易购网。陶鲁超市上线美团、
百度糯米、饿了么等平台。

“做O2O的不少，但成功的
很少。”孙健说，包括建平台、物
流、推广，整个成本太高了，要支
撑这个成本需要一定的用户数，
总体来说，需求不够大，用户扩
展难。另外，做平台需要很高的
专业度，商品质量、物流服务把
关是个难题，现在包括百度也重
新调整战略，这期间需要不断试
错，要解决低成本、高效率问题，
要大胆在模式上进行创新。

杨文生告诉记者，陶鲁超市
的O2O平台上上线的是烟酒等
日用品，果蔬生鲜还未上线。因
为生鲜这类非标准化商品，济南
人还是习惯了亲手挑。

但生鲜商品正是陶鲁超市
正在发力的方向。杨文生已经跟
南部山区、泰安的蔬菜产地谈过
蔬菜直供的事，他想把蔬菜产地
直供做起来，降低菜价，也可以
通过选择一些品相差的做特价
菜，让蔬菜生鲜成为陶鲁超市的
新的人气增长点。“肉菜蛋这些
生鲜毕竟是生活必需品，是能拉
人气的。在社区便利店购买生鲜
是一个消费趋势。”

现在，陶鲁超市果蔬生鲜由
经销商统一配送，陶鲁不需要承
担物流成本，但这样导致相比产
地直采一斤菜要贵2角。

但蔬菜生鲜对时效性要求
很高，要覆盖陶鲁的所有线下网
点，就要先搭建自己的仓储和物
流体系，这样的“重资产”运营意
味着，在这场对终端零售话语权
的争夺中，实力更强，渗透率更
高的线下连锁巨头，最终将赢得
这场战争，但首先要通过的是这
场考试——— 你如何帮新建小区
解决菜篮子问题？

选 址 难 、无 规
划……济南百余新建楼
盘附近没有菜市场。被
各界热切关注的新零
售，能否通过技术驱动，
创新销售模式，解决新
建小区居民的这一痛
点？

当零售业话语权越
来越多移交到社区便利
店手上时，经营者如何
进行服务升级，高效、低
成本地解决社区居民买
菜刚需？当内地人均 GDP
越来越接近 10000 美元
大关时，一个城市公共
服务体系建设如何与城
市商业功能的调整相结
合？新建楼盘买菜难背
后，折射的是一个城市
的商业成熟度问题。

争夺零售业话语权，连锁超市要回答这个考题———

新新建建小小区区买买菜菜难难，，新新零零售售是是解解药药吗吗

如今，传统菜市场已逐渐退出市中心，在新建楼盘附近寻找一个上千平方米面积的地方做菜市场十分困难。 本报记者 周周青先 摄
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