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产品名称 血战Ｍｉｎｉ店，谁能成为后的赢家
，智慧新零售系统开发

公司名称 深圳市微二云信息技术有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 广东省东莞市东莞生态园瑞和路1号松山湖高新
技术创新园B栋2-5层

联系电话 13929266321 13929266321

产品详情

血战Ｍｉｎｉ店 谁能成为最后的赢家

详情了解：

微三云｜莞云：ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／

————

小店并非是“缩小版”的大卖场那么简单，其中的选品、选址、目标消费者的差异化逻辑等，都是摆在玩家们面前的一道道坎儿。

上午十点，位于北京丰台区南三环东路旁的永辉Ｍｉｎｉ社区门店内，收银员时而大声向理货员确认价格，转而问向消费者是否需要换购产品，在生鲜区域，几组两两的中老年顾客，一边挑挑拣拣散装蔬菜和水果，一边唠着昨天做买的茄子和豆角炒起来味道不错。

与永辉Ｍｉｎｉ的“市井气息”形成鲜明对比的是，１０米之外的小超市和２０米之外的全时便利店，却冷清的很。

在一轮新零售战役过后，玩家受到更大的启示是，零售业应该向距离消费者更近的趋势发展，以至于纷纷转向１公里的社区生意。

在先后被前置仓和社区团购等模式盯上后，由于高昂的冷链物流成本和获客成本，让社区生鲜市场呈现一片横尸遍野的景象，直到看似坪效更高的小业态兴起，给了零售商进入社区的新姿势。

一部分零售企业带着“标超”的成绩光环，试图在社区生鲜的卡位战再续佳绩。

但小店并非就是“缩小版”的大卖场那么简单，其中的选品、选址、目标消费者的差异化逻辑等，都是摆在玩家们面前的一道道坎儿。在跑马圈地面前，卡位战不可避免。

１

一场无声的较量正在零售企业之间上演。

“快，一定要快，先把店铺租下来快速装修，所有的ＶＩ系统沿用大店的，”一位零售企业的小业态负责人告诉《灵兽》，在看到竞对的Ｍｉｎｉ店一家家开出后，内部很是着急。

从永辉公布的２０１９年一季度财报来看，一季度新开Ｍｉｎｉ店９３家，签约１４６家，总计２３９家，永辉Ｍｉｎｉ店今年的目标是上千家。而盒马Ｍｉｎｉ尽管只开出了两家但也不甘示弱，侯毅公开称盒马Ｍｉｎｉ的门店坪效超过盒马大店，要在今年实现小步快走。

听起来，这是新零售领域在“标超”之后的又一疯狂举动。



事实上，这并不是零售商们第一次瞄准社区生意。

早在２０１５年，永辉就进行了上去生鲜便利店永辉生活的布局，只是发展并不顺利，短短三年时间，净亏损近１０亿元，最终不得不从永辉超市中剥离，但这并不妨碍永辉继续在小业态上的投入。

《灵兽》通过实地探访永辉Ｍｉｎｉ店发现，与其剥离的永辉生活在社区生意的打法显然不同，Ｍｉｎｉ店无论从定位人群、商品结构等方面，都带有过强的永辉基因。

面积在５００平方米左右的永辉Ｍｉｎｉ方庄店，商品以蔬菜、水果、水产、肉类等生鲜为主，占比达到６０％，同时搭配杂百。所有的生鲜产品均以散装为主，永辉Ｍｉｎｉ在减少包装成本的同时，价格更低。

一位店内的工作人员告诉《灵兽》，永辉Ｍｉｎｉ的店员后勤支援由永辉超市负责。同时，该店员透露，永辉Ｍｉｎｉ店的日均营业额预期在５万元，目前尚未达到。

除了永辉、盒马等零售企业，盯上小业态的还有步步高开设的“汇米生鲜”、华润万家开设的“乐购Ｅｘｐｒｅｓｓ”、家乐福开设的“Ｅａｓｙ家乐福”，甚至，还有一群传统零售行业的玩家，早已在小业态领域探索多年。

在讲完“大店”的故事后，很多零售企业洞察到消费者更深层次的需求，开启史无前例的速度在中国市场渗透，甚至大店的生存问题也在被小业态所侵蚀。

————————————

２

Ｍｉｎｉ店们的策略是，独立于大店密集在社区布点，与之形成配合、补充，通过提升效率降低成本，以更轻更巧的姿态加强已入驻城市的覆盖密度，同时结合到家业务，与前置仓进行正面的竞争。

近两年，尝鲜新物种的企业蜂拥而至，大卖场因不能很好地适应消费需求的转变而在一二线城市逐步萎缩。

中国连锁协会的数据显示，２０１８年，以经营大型超市为主的百强企业，销售额平均增长２．５％，门店数平均增长３．６％，比百强平均增速分别低５．２和１２．４个百分点。

一边是大卖场的“消亡”，一边是浓缩大卖场的核心货架，加之生鲜作为高频品类的社区生鲜店崛起，零售业变化的轨迹，其实早就有迹可循。

众所周知，在零售业，按照商圈的分级呈现出不同的零售业态，即一级商圈为全城性的商圈，二级为区域商圈，三层社区商圈，最后一层商圈则是社区楼下。那么，菜市场和大型超市都可属于第二、三层商圈，而小业态的Ｍｉｎｉ社区生鲜店则是第四层。

从零售业的发展趋势来看，正在呈现出一种距离消费者更近的态势。这一点从去年无人货架成为风口就可得到验证，而大型超市不仅违背线下距离消费者更近的诉求，也没有实现半小时达的消费者对于时效性的需求。

对比５００平方米经营面积的Ｍｉｎｉ店，大卖场的面积高出１０倍，且选址多位商圈的核心地段，加之租金的一路上涨，大卖场深耕盈利之路愈发艰难。

以至于开了６０年的家乐福，在深陷关店和负增长之下，最终只将中国区业务８０％的股权作价４８亿元人民币“贱卖”，而后正式退出中国。

抛开外资的零售企业，就连本土的大型超市也无法适应时代的发展。数据显示，２０１７年和２０１８年，１４家超市上市公司共关闭１３９０家门店，平均一天关闭两家店。在所有零售业态中，２０１８年大卖场的业绩是垫底的。

大卖场的落魄，有城市化发展和消费需求变化的外因，但更多的则是过去粗放式经营的弊病所致。而Ｍｉｎｉ店以成本可控、更为灵活的特点遍布了城市的各个角落，与传统大卖场以及部分超市的萎靡不振形成了鲜明对比。

不过，Ｍｉｎｉ店并非能够单纯理解为“门店面积的压缩”，甚至在商品结构、选址、选品，再到零售业的中后台，品控等方面都跟大型超市模式有着天壤之别。

３

“小店跟大卖场、便利店一样，属于单独的业态，如果想要跑通挺难的，靠其盈利更难。”一位深耕零售业多年的从业者告诉《灵兽》。

其实，永辉也好，盒马也罢，在大卖场完成收割后，转向社区小店，美名其曰以大卖场为核心，Ｍｉｎｉ店作为密集布点社区为补充，但从效果来看，Ｍｉｎｉ店更像是大店的缩小版，如果完全将大店的逻辑运用到小店中，恐怕会举步维艰。

首先，从社区商圈的定位看，Ｍｉｎｉ店圈定的是社区消费者，人员流动量较小，这就需要培养、维护常客资源。同时，衡量门店是否能够立店的重要基础，正是这门店一公里范围内的情况。

而社区型门店，通常以家庭需求为主，所有的商品构成也必然为了满足家庭的日常消费需求，从商品结构中，Ｍｉｎｉ店将会更突出生鲜，生鲜是社区居民中最高频需求的品类，生鲜的运营能力则是决定品牌生存的根本。

在Ｍｉｎｉ店内，永辉和盒马都在采取大量的散装生鲜，标品的占比并不多，原因是如果店内仅卖标品，那结果势必是亏损的，正如北京永辉Ｍｉｎｉ店隔壁的“标品”超市。

其次，是选品逻辑。针对Ｍｉｎｉ门店如何做选品，是考验零售企业对Ｍｉｎｉ店理解的深度，选品在Ｍｉｎｉ店里体现的就是家庭需求结构定位。如何构建一个功能相对齐全，品类宽度、深浅足够的门店，要拥有对消费者有足够深的洞察，也要经过长时间的探索和试错。

合肥联家超市总经理卢健告诉《灵兽》，大店更注重前台，而Ｍｉｎｉ店则重后台，且大店与小店的规模和管理上存在巨大的差异化。

更深层的理解是，Ｍｉｎｉ店的前台并没有太大的差异，经营的品类、陈列方式、用户体验、价格都差不多，而中后台才是Ｍｉｎｉ店取胜的关键，这其中就隐藏在门店背后的规模、团队、管理、资源、供应链等全方位的考验。



Ｍｉｎｉ店以更加精准的定位，更小半径的辐射范围，针对性更强的商品结构，成为符合零售发展趋势的新风口业态，但摆在其面前的难题也不少，从目前来看，那些做好大店的零售企业，并没有掌握Ｍｉｎｉ店的特殊差异化，并且将其运用到经营层面。

————————

４

Ｍｉｎｉ社区生鲜战场上，厮杀正盛，但在目前的市场阶段下，小型连锁业态也面临零售业的共同难题，即盈利挑战。

摆在Ｍｉｎｉ店面前的盈利困境，首先来自于房租成本，但好在社区小型店虽然与超市、大卖场等业态相比在选址上相对容易，但是在抢占市场初期仍要面临高昂的扩张成本。

据悉，王府井首航在立店时，通过核心商圈居民户数的调研和来店频率的关系来计算能到达社区店的客流水平，减去竞业客流，一家店的客流水平基本上可以预估。

当拥有客流、客单数据，基本上门店的销售额可以预估。再根据以往的运营水平，扣除运营费用，基本可以判断盈亏平衡点和这个店能否盈利。

除此之外，前文说到生鲜品类对Ｍｉｎｉ店的重要性，而社区生鲜面临着客单价低、损耗高的现状，数据显示，社区连锁品牌的客单价仅为２３元，毛利率１９．６％，损耗为８％，可以称之为“薄利”。

所以Ｍｉｎｉ店想要实现盈利，前期在供应链方面需要大量的投入。背后没有“靠山”的生鲜社区店背后的采购、物流等方面的支撑成本都很高，尤其是门店数量很少时，很难覆盖后端的供应链、物流成本，这也是永辉、盒马在完成主要城市的布局后，才迈出了Ｍｉｎｉ店这一步。

——————

大卖场的“落魄”是新零售进化的结果，而小业态模式，逐步让商超企业形成精细化经营的运营体系，不断挖掘消费者的更多刚需。

除了自身的困境，Ｍｉｎｉ店也面临来自社区生鲜领域玩家的夹击。

７月，生鲜传奇完成数亿元Ｂ＋轮融资；社区生鲜电商平台呆萝卜完成６．３４亿元Ａ轮融资；再往前，谊品生鲜获得２０亿元Ｂ轮融资。

仅上半年生鲜社区业态的竞争就尤为激烈，规模化与本土化、大店和Ｍｉｎｉ店互补结合的新零售业态，正在逐渐替代过去的单一零售业态。

但好在社区生意看似前景广阔，但机遇与挑战并存。永辉和盒马Ｍｉｎｉ店通过前期搭建的供应链资源和扩张完成的大店，与其形成密集社区业态，以来让消费者更加便捷而快速地购买商品，收割消费者在更多细分消费场景的需求。

在未来，中国生鲜零售市场的发展，将是多业态共存的局面，因为每个业态都能获得特定消费群的青睐，以及拥有某个层面的优势与经营效率。

只是，在追求更多满足消费者细分诉求业态的同时，对零售玩家本身也是更高的考验。

东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０万多家。 公司提供微信小程序定制开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。 

我们的公司地址：东莞市南城街道隐山路３５号四楼－五楼

电话：麦总监（微信同号，加ＷＸ给您最新优惠政策）

关注公众号“紫弘智慧”或搜索微信号（ｚｉｈｏｎｇ３３３）关注，了解更详细资料
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