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全球的实体零售商，包括传统的超级卖场、超市、连锁便利店以及个

体杂货店，近年来都受到了电子商务的巨大冲击，这个影响在中国似乎来

得更快、程度更深。2006 年，中国仅有 11％的人口可以上网；但如今，

有超过 4.6 亿的中国人定期上网购物，占总人口数的 1/3。不过，这个市场

仍有很大的发展空间。目前，大约有 5％的中国消费者仅通过网络购买生

活杂货用品，因此未来将可能会有更多的人选择彻底放弃去实体店购物。 

这种线上到线下（O2O）的模式既利用了在线购物的便利性与信息的

丰富性，同时也结合了人们在传统实体店中所获得的社交体验与产品触感。 

这些创新不是偶然的，它们来自电子商务巨头领导的两大新兴零售帝

国。其中的一大阵营以阿里巴巴集团为中心，阿里巴巴拥有中国最大的两

个电子商务平台：“淘宝”和“天猫”,以及电子支付系统“支付宝”。另

一大阵营则是由在线零售商京东与互联网及数字技术集团腾讯所组成的联

盟，腾讯拥有中国规模最大的社交应用平台微信。以上两大网络帝国占据

了中国移动支付市场总额的 97%，这也给它们提供了关于顾客消费习惯的

宝贵数据。 

最近，阿里巴巴与腾讯/京东正在将目光瞄准实体零售业。在中国前十

大超市集团中，这两大阵营占有六家公司的股份。同时，它们还对中国最

大的电子产品零售商、最大的百货商店之一以及最大的商业地产与娱乐集

团进行了投资。仅在过去两年里，阿里巴巴在零售领域的战略投资总额就

达到了 210 亿美元。如今，这两大帝国已占到生活杂货用品零售市场的
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1/10 左右，并正在通过不同的活动与渠道吸引更多的消费者。未来五年里，

这两大阵营占生活杂货用品行业的份额将增至 30%左右。届时，在线生活

杂货用品市场的商品总价值将达到约 4000 亿元人民币。 

传统零售商举步维艰 

在新的市场环境下，传统独立零售商的发展可能会举步维艰。它们通

常在特许经营模式下开展运营，因此无法有效地协调门店运营与产品供给。

想要生存下去，这些独立零售商就必须进行彻底变革。然而，在目前的经

营模式下，这似乎是无法完成的任务。大多数独立零售商的利润率已变得

很低甚至出现亏损，它们也没有足够的资金进行投资。 

大型零售商也曾尝试推出自己的O2O体系和在线购物服务。2014年，

超市连锁集团大润发推出了自己的 B2C 在线平台，一年后，家乐福中国也

在上海推出了类似的系统。然而，这些举措却都以失败告终。原因之一是

传统实体店不具备足够的配送能力；此外，提供送货上门服务需要零售商

拥有额外的存储空间，这通常会超过传统超市的规模。尽管大型零售商也

在建立自己的物流系统，但其能力仍远落后于阿里巴巴与京东等网络巨头。

对大型零售商来说，另一大困境是它们通常只能从自己的平台上获得 O2O

流量，而互联网与电商公司则可以利用日常生活中的多个接触点（包括支

付服务、社交媒体与在线购买等）来吸引客户。 

与此同时，传统杂货店正面临着巨大挑战。虽然传统商店仍占中国快

速消费品市场销售额的半壁江山，其中有很大一部分来自这些超过 700 万
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家“家庭式杂货店”，但传统杂货店的实际销售额连续三年出现下降，门

店总数也低于五年前的水平。 

直面挑战，合作共赢 

在由这两个帝国主导的零售世界中，传统零售商，包括超级卖场、超

市以及连锁便利店在内，必须要在新环境下找到适合自己的最佳经营策略。 

传统零售商要寻找与科技巨头间的最优战略合作模式。首先，零售商

要有效利用从科技巨头处获得的客户流量、技术与物流系统支持。因此，

他们必须弄清楚在形成战略联盟后该如何利用电商巨头的工具与平台。这

些既包括了订购与支付系统，同时也包括数据分析工具；通过这些，零售

商将可以利用顾客的交易数据来优化产品选择、库存管理、营销策略，以

及门店运营方式。 

举个例子，阿里巴巴在大润发卖场里设立了天猫超市货架，将天猫超

市畅销的零食、家居用品与美容产品摆放在这些货架上。2018 年初，大润

发在六座城市的门店开始为这些货架上的产品提供 3 公里内 1 小时送货上

门服务。阿里巴巴还帮助大润发设立了母婴区等设施。 

沃尔玛则与京东结成了战略合作伙伴，前者正在使用京东 O2O 平台

“京东到家”作为服务平台，帮助 150 多家门店吸引在线客流。沃尔玛计

划对门店进行升级，以便更好地提供 O2O 服务，包括在仓库内设立专门的

拣货区并扩大生鲜食品的空间。 
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其次，为了在新的市场环境下脱颖而出，传统零售商也需要加强自己

的独特优势，并在市场中向消费者突出自己差异化的品牌和服务。在未来

竞争不断加剧的市场环境下，单纯出售产品的零售模式将难以为继；而优

质且产品种类丰富的自营品牌、向顾客提供独特的客户体验的能力，以及

完善的客户关系管理体系，将是未来传统零售商成功的关键。 

小型零售店可通过与电商巨头合作，从老式夫妻店转型为时尚的数字

化便利店。在电商巨头的帮助下，传统的便利店能够得到数据管理领域的

定制化建议，从而让自身出售的产品更符合消费者的需求。举例来说，如

果门店周边的小区有很多新生婴儿，那么它就需要多准备些婴儿奶制品。

而如果这里有许多居民养狗养猫，那么门店就可以多准备些宠物用品。 

他们的采购流程也能得到大幅改善。过去，支撑小型零售店的是一个

由分销商与批发商组成的多级网络，它们占据了产品出厂价格与消费者购

买价格之间的一部分利润，而且它们经常会提出苛刻的要求，比如最低购

买数量。 

现在，通过两家电商巨头开发了相应的订购系统，店主通过手机下单，

就能从中央仓库发货，往往次日可达，这与传统批发商长达数周的运输流

程形成了鲜明对比。 

维军超市是杭州的一家家族企业。2017 年，它成为了首个天猫零售特

许经营店。过去，这家零售店的经营情况不佳，产品陈列也较为混乱，不

易于顾客寻找。经过翻新后，门店目前的模式类似于全家与 7-Eleven 等连

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_32125


