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    从轨交 2号线娄山关路站下

车，是热闹的虹桥商圈。百盛优客、
巴黎春天、汇金百货和虹桥天都四

大商场几乎“虹吸”了周边巨大的
人流，在这周围开店还会有生意

吗？事实上，只要沿着娄山关路走
5分钟，就可以在玉屏南路口发现

一批社区店，路口的乔家栅玉屏南

路店里，除了售卖乔家栅的点心，
还能看到邵万生、美心酒家、金华

火腿等老字号的窗口，顾客盈门，
还时常排起队。

住在玉屏南路 537弄新光小
区的王阿姨说起邵万生的熟食如

数家珍，“这里最受欢迎的就是

108元一斤的酱牛肉，价格虽然不
便宜，但味道好，回头客很多。白斩
鸡、凤爪的味道也不错，我一般周

末都要来的，平时如果家里没啥菜
也会到这里来挑点熟菜。”

“我们在社区店的熟食销售额
是南京路店的二三倍。”邵万生食

品有限公司副总经理汪伟杰说，
“社区店目前有两种模式，一种是

独立开设的，比如共康店，另外一类则是与其

他老字号一起合作的，比如玉屏南路店。现在
南京路总店的熟菜窗口日均销售额为一两万

元，而玉屏南路等店可以达到三四万元。”

乔家栅的杏仁饼、邵万生的酱牛肉、美心

酒家的手工制作包子还有金华火腿⋯⋯来一
趟，能买齐一家人的美食需求清单。乔家栅饮

食食品发展有限公司总经理曹群宜表示，与
其他老字号的联手，是希望发挥各个老字号

的优势，努力成为居民的“老邻居”。

强强联手、融合销售的还有去年 12月

31日开张的全国土特产食品商场瑞金二路
店，店里不仅有传统的散装酱菜、老街老味熟

食，还有网红的逸桂禾阳春面摊位，不仅销售
切面，还有馄饨皮、饺子皮。
“这样的组合，我们也是首次尝试，希望

相互推动人气，也更方便周边居民。”上海全
国土特产食品商场副经理陈志豪说，“我们总

店有特色的商品，像虾籽腐乳、玫瑰腐乳以及
散装菌菇酱等在社区店中都有销售，开业第

一天光酱菜的销售额就超过 8000元，现在酱
菜的日均销售额也有 3500元，其他合作伙伴

的销售成绩也不错。”

    新零售无疑是 2019年的一个热门词。当

大家觉得网上商城将取代实体商业的时候，
互联网巨头们却纷纷重新发力实体商业。

业内人士曾做过这样一个分析：在阿里
模式里，新零售是以人为中心，线上线下深度

融合的新业态，新场景；在京东模式里，其本
质是改变零售基础设施的成本、效率和体验，

强调零售场景和消费入口的无界性，即无界

零售；而在苏宁智慧零售概念里，则是通过互
联网、物联网、大数据、云计算、人工智能等新

技术的加载，实现消费需求的深度感知。
新零售强调的是对“人、货、场”的挖掘与

结合，社区场景更是如此。在与互联网巨头的
竞争中，老字号的优势在哪里？上海财经大学

电子商务研究中心主任劳帼龄认为，社区商
业作为一种以居民为服务对象，以便民、利

民、满足和促进居民综合消费为目标的属地

型商业，也是建设国际消费城市的综合商业

版图中不可或缺的部分，和老字号定位契合。

“伴随中心城区居民的外移，原本在市中

心深受欢迎的老字号，也逐步在各个社区开
设分店，其闪亮的招牌、熟悉的口味，更重要

的是过硬的质量，再加上强强间的联手，丰富
了产品种类，因而深受社区居民的爱戴。从渠

道而言，网购无法完全替代这些社区店；从业
态而言，社区店又是大卖场与便利店之间的

有效便民模式。”劳帼龄表示，社区商业所提

供的服务主要是面向社区居民需要的日常生
活服务，这些服务具有经常性、便利性，但并

不一定是价格低廉的代名词。在上海或者任
何大都市，社区商业具有稳定的市场基础，并

随着居民收入水平的提高不断发展。
越来越多的消费者在进行跨界消费，商

家需要制定策略，将更多消费者留在自己的

体系中。对于申城的老字号来说，从过去“押
注”电商，到现在深耕社区，这种转变本身就

是在寻找老百姓消费升级带来的新机会，其
核心就是利用社区的社交优势更好地服务消

费者，发展以用户体验为中心的模式。

当然，大力发展社区店，租金和人力成本
都是掣肘老字号的问题。一位老字号掌门人

曾坦言，在其所在的区内开社区店，政府会在
租金上给予补贴，一旦开到其他的区，没有了

这部分补贴，经营马上就会成为问题。
劳帼龄表示，纵观国内外社区商业的发

展，政府在社区发展中起到非常重要的指导

作用，而与社区生活服务相关的业务常常还
带有部分公益和非完全营利的性质，因而也

需要政府有关部门能够根据不同的情况，制
定相应的措施，这不仅是在帮助老字号发展，

更是方便了社区居民，提升城市的服务水平。
社区新零售所提供的一站式服务，不仅

是对生活服务资源的整合，更是基于零售和
社区这两种场景的一种大胆尝试，我们也期

待着越来越多的老字号社区店为普通百姓提
供特色服务，成为“上海购物”品牌中一道亮

丽的风景线。

108 元一斤的酱牛肉，在南京
路上可能乏人问津，但是一到社区
店中，便立刻引来顾客盈门。当一些
身居南京路、淮海路的商家抱怨生
意难做时，另外一些正在“深耕”社
区的老字号却发现了“蓝海”。新业
态、新模式、新流量……这不仅仅属
于新兴的互联网巨头，更是现在不
少申城老字号在社区店中努力的方
向。对于老字号社区店来说，零售不
只是思考怎么卖东西，更要学会怎
么满足社区中普通百姓的需求。
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    擦亮上海购物金字招牌，

老字号走出创新路———

扎根社区筑“里子”
创新零售有“面子”

首席记者

方翔

    老字号进社区为什么不称“分店”，而要

叫“社区店”呢？在汪伟杰看来，传统零售模式
面临的挑战主要集中在品牌商与零售商、零

售商与消费者、产品与服务之间存在割裂的
状态，而目前老字号开设的这些社区店，从

“渠道导向型”转向“消费者导向性”，因为这
些店服务的主要对象就是社区居民。

“与过去相比，我们现在的社区店更多的

是从功能上定位。”汪伟杰说，“社区店主打的
就是新品类、新服务、新体验，通过增加服务

内容、丰富购物体验，提升来店消费者的频次

和人群范围。从过去仅仅吸引老客户，继而向

潜在客户以及交叉客户发展，抓住消费升级
带来的机遇。”

除了通过强强联手来提升老百姓的购物
体验，现在一些老字号的社区店还打通了线

上线下的销售渠道，加强了数字化运营能力，
通过线下服务和体验来引流线上消费者。

今年到福州路杏花楼购买年货礼包的消

费者或许要少了，因为不少人都转向了家门
口的社区门店，这样能大大节约来回以及排

队的时间。还有很多顾客选择在网上商城下

单，电脑会安排就近门店的营业员送货上门，

这项服务还有个很好听的名字：“杏福送”。
“杏花楼目前在全市有 100多家门店，其

中不少都是在居民区的社区店，除了传统的杏
花楼点心之外，目前这些社区店最重要的一个

功能，就是为居民派送在网上购买的杏花楼特

色商品。”上海杏花楼食品餐饮股份有限公司
副总经理智静说，“相比一些网上商城提供的

快递服务，门店送货上门，不仅可以保证质量，
而且送达速度可以控制在一个小时之内，我们

的优势就遍布在各个社区的门店。”
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新品类、新服务、新体验
■ “渠道导向型”转向“消费者导向性”

■ 利用社区的社交优势更好地服务消费者，发展以用户体验为中心的模式

新业态、新模式、新流量
■ 整合资源提供一站式服务，是基于零售和社区这两种场景的一种大胆尝试
■ “上海购物”品牌中一道亮丽风景线

增加服务内容 丰富购物体验

更新消费场景 激活实体商业

■ 广灵四路上泰康食品和真老大房熟食社区店 本版摄影 首席记者 刘歆■ 市民在杏花楼凉城路店选购年货
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广灵四路店


