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三大便利店巨头纷纷入驻
宁波迎来便利店扩张的春天

记者 吕梦帧 劳育聪

2017年，资本看好未来零售业的智能场景应用，闻
风而动。前有Amazon go，后有缤果盒子，恒一广场
更出现了宁波首家无人便利店。

无人便利店的出现让传统便利店甚是紧张，而这种
紧张并不是没有原由的。《2017年中国无人零售商店专
题研究报告》预计，2017年中国无人零售商店交易额将
达389.4亿元，2022年将突破1.8万亿元。预计到2022
年，用户规模会从2017年的600万人增至2.45亿人。

这样看来，最近几年，无人零售商店将呈现几何级
增长，无人便利店也在其中。

面对未来无人便利店的冲击，王鲁琦也认同，他说：
“无人便利店能够节省用户排队的时间和减少商家投入的
人工成本，这些都是冲击有人便利店的因素。”

对追求快消的上班族来说，时间成本俨然成为稀缺
资源，而增加时间成本必然会影响消费者的体验感。如
南部商务区的罗森便利店，一到中午11点半，收银台前
总是人头攒动，消费者需花5分钟排队等待便当预热成
功。如果顾客稍微一多，等的时间可能还要长。

如今，无人便利店能够节省用户排队的时间，并略
去一切不必要成本后又不减少利润的商业模式，直击缠
绕零售业多年的“行业痛点”。

即便无人便利店的优点多多且发展迅猛，便利店三
大巨头仍表现得像老水手，在大风大浪面前不慌不乱。

他们认为，日资便利店要的不是冷冰冰的触感，而
是要有温度。

加腾引用了台湾偶像剧《我可能不会爱你》中的桥段
来解释，那个一天到晚踩着漂亮高跟鞋、一头波浪长发的
女强人程又青，每次遇到烦心事，就和“恋人未满”的李
大仁相约在24小时营业的便利店里。凌晨一点半的便利
店安静而安全，她卸下平日的武装，用笔盘起头发、素面
朝天。在便利店里，无人打扰，他们毫无顾忌。

而在中国台湾全家便利店的广告中，“全家就是你
家”已经不单单是一句广告文案了，便利店化身为一个
亲切温暖的“妈妈”。她的食物口味营养兼具，时刻准备
着日常所需的各种细碎物件，替顾客处理信件快递之类
的生活琐事，甚至还有店员小哥或小姑娘和顾客寒暄聊
天。“要让消费者产生忠诚度，就必须要和人联系在一
起，而不是机器。”

卞总监说：“日资便利店所能提供的情感与精神体验
远胜无人店。在与店员一来一往的沟通交流中，短时间
内增强沉溺在互联网虚拟世界的年轻人与外界的互动，
则是另一种形式的用户体验。当店员能够解决用户额外
的需求，如指路、闲谈等社交时，则是购物行为中的一
次增值。”

现在，全家入局之后，宁波便利店的市场只会越来
越复杂，在忌惮别人发展时还是要管好自己的家务，罗
森说2018年的最大布局就是把门店数量从40多家扩张
到80多家，7-ELEVEN也把未来在宁波的工作重心放
在了门店扩张上。

2018 年年初，继
7-ELEVEN 之后，全
家宣布进军宁波的便利
店市场。宁波或将成为
上海、北京、杭州之
后，全国第四个三大便
利店巨头入驻的城市
（南京将在三四月份开出
7-ELEVEN 和全家），
南部商务区和东鼓道成
了他们相中的布道场。

在宁波学府一号经
营罗森便利店的加腾窥
见，在南部商务区相隔
不到100米的距离，三
大巨头的便利店依次排
开，似摆好了“巷战”
的架势。

它们如此扎堆开
店，是为了突围，还是
为了形成合力而共赢？
为何纷纷看中宁波市
场？全家的入局会给宁
波的便利店市场带来
哪些变数？本报将
为您一一作答。

先看一组数据，截至2018年3月，
上海便利店已有6000多家，仍处在高速
增长阶段，而宁波的便利店只有250家。

如今，三巨头们不约而同地选择宁
波，

是明知山有虎，偏向虎山行？还
是，另有玄机？

也许负责罗森宁波营运工作的王鲁
琦的解释很有说服力。他说，罗森便利
店是最早进入宁波市场的三巨头之一，
开了接近40家门店，主要分布在高教园
区附近。他们之所以选择宁波，是做了
一番市场调研的。

调研显示，2015年，宁波人均生产
总值就突破10万元了。宁波人的消费水
平和消费能力都在逐年提高，且对日资
便利店的认知度也在提高。这都有利于
他们的进驻和以后的经营。

至于为什么要把门店主要分布在高
教园区附近？王鲁琦认为，宁波高校分
布比较集中，这些区域的人口密度大且
人流集中，对日资便利店的接受度高，
像诺丁汉大学、宁波理工学院以及万里
学院的大学生消费水平在宁波市排名靠
前。这些15岁~25岁年龄区间的消费
者，消费习惯明显偏向质量型消费，愿
意为好吃、好玩的新奇食品买单。所以
高教园区附近是罗森开店的首选之一。

王鲁琦将2019年标记为一个实心
点，“对于宁波便利店市场来说，2019
年绝对是一个起点的信号。”他说，便利
店讲究销售的推波助澜，开在地铁出入

口的门店所覆盖的消费者对便利店接

受度更高。随着2019年多条地铁线路的
开通，必然有过热的资本会涌入这座城
市。这样的销售推动一般是复合型的，
比如住宅+地铁、住宅+学校等，加上宁
波未来地铁扩张的速度，从客观角度
看，这块市场的前景可以“拨开云雾见
光明”。

相比罗森的忙碌“扫街”，2017年7
月 1 日 进 入 宁 波 便 利 店 市 场 的 7-
ELEVEN却十分沉得住气，他们始终以
极为严谨的态度，精准地丈量着来时的
脚步。对7-ELEVEN来说，发展缓慢
是为了精心布局。他们除了看中宁波市
场的人口密度、GDP、消费水平外，更
看重宁波人对实体经济的需要。7-
ELEVEN宁波地区的负责人卞总监说，
实体经济可以缓解宁波的就业压力，自
然是需要了。从调查看，宁波实体店消
费占比还是很大，说明老宁波人对线上
消费的安全不放心，尤其是食品，而线
下购物更能保证。

7-ELEVEN对宁波门店的要求非常
高，“我们门店的面积要求200平方米左
右，最好以复式户型为主，还需要有负
荷60千瓦左右的电网满足照明和冷柜的
运作，但宁波很多老店铺的电网只能负
荷 10~20 千瓦，所以扩张的速度比较
慢。”

在该不该进入宁波市场的这个命题
里，三巨头们列好了一整套标准的程
式，他们把一个个前提条件代入，只有
在等于心里的答案时，才会被敲上“通
过”的印章。

进驻宁波市场后，他们接下来就要面对“如何经
营”的问题了，而“差异化经营”是长期实践下的经营
窍门。

“非标生鲜速食是差异点，也是增加顾客到店频次、
增加回头率的关键。”王鲁琦说，“如果便利店只是售卖
标准化商品、单纯赚零售差价，那它的利润并不算丰
厚，加上传统连锁超市比我们更有价格优势，受到40岁
~60岁年龄区间人群的欢迎，所以日资便利店要脱颖而
出，就必须要用自主研发的鲜食产品吸引年轻消费者，
留住消费者的心。”

每天早晨6点，宁波罗森便利店的门店就从第三方
代加工厂里得到自主研发的非标生鲜，小米按部就班地
把一个个饭团、一盒盒便当规整地摆放到冷柜中，然后
熟练地扭动自动控温计，把一根根关东煮放进锅中，一
天的营业开始了。“早上的上班时间和中午的饭点是客流
量最集中的阶段。”小米在该店做了一年的服务员，做的
最多的事就是把速食便当放进微波炉里加热。据她统
计，这些便当盒速食一天的销售量最高可以达70~80
单，占总销售量的80%，“为什么年轻人这么喜欢买罗森
便当？当然是因为方便又好吃啰”。

还有，“便利店经营要读懂数字背后隐藏的顾客心理
和顾客情感”，不单单要学会细致估算单品信息，确保物
流JTM（just in time），还要根据本土饮食习惯，针
对宁波本地人的饮食习惯适时地进行调整。

“很多7-ELEVEN门店店员反映，宁波地区的顾客

很喜欢吃关东煮里的甜不辣，所以一旦导入这些单品信
息，我们就会去研究它的规格和风味，重新评估开发，
原来体型比较小的甜不辣就被做得大了些，单价还是一
样。”罗森也发现自己的甜品特别受女性消费者喜欢，
60%~70%的女性都会在买便当时捎上一款巧克力味的冰
皮蛋糕。“所以在甜品上，我们会及时更新口味，比如之
前的草莓季，我们就会推出草莓类的特色甜品，中秋节
的时候会把冰皮月饼做成肉松和蛋黄馅的。”小米说。

另外，贴心服务也是经营取胜的不二法门。
加腾在日本旅游时，发现7-ELEVEN的店员钻进

偌大的冷柜里，把一罐罐汽水从内部向外部补货。
店员说：“这是为了保证顾客能享受到冰镇的饮料，

而不是刚放进冰箱的常温饮料。”7-ELEVEN的贴心让
加腾叹服。

这个例子只是日资便利店贴心服务中最寻常的一
案。其他软件上的优势更是不胜枚举，譬如装修风格，
管理方法，ERP及POS软件，都是本土便利店无法照搬
照抄的。

我们再看一组数据，《2016-2021年中国便利店行业
市场前瞻与投资战略规划分析报告》显示，本土便利店的
单店日销售额最高的有1.5万元，最低的只有755元，而
日资便利店的单点日销售额最高有5万元，最低1.5万元。

“你看日资便利店似乎赢得不费力。其实，零售行业
是一个复杂琐碎的行业，只有通过长时间的积累并掌握
了很多的经营诀窍后才会自然胜出。”卞总监坦言。
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