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新零售

小卖部华丽大变身
天猫小店火速布局宁波新零售

记者 劳育聪 见习记者 马欣宜

有人说，天猫小店进入
市场，无异于在便利店市场
中投放了一尾尾战斗力极强
的鲶鱼，再度令便利商业中
的每一个参与者精神一振。

放眼宁波市场，以红色
天猫标志为店门的小店纷
纷冒头，并且一直处于扩张
的状态。玲珑的体积、线上
线下互相支撑的结构、理性
且有效的经营之道以及低
成本的进货方式等优势，成
为了这种新型便利店迅速
成长的理由，尤其吸引传统
夫妻老婆店加入“改造”的
行列。目前，宁波已有15家
左右天猫小店。

90后夫妻老婆店大改造

90后小邵，去年11月份左右与妻子共同开了宁波第一家
天猫小店，地点位于高新区翡翠湾。

他们的小店来自于夫妻老婆店的“改造”。
“说是老店改过来的，但我们这个老店在零售业中也比较

时髦”，小邵说，“原先产品主要以年轻人的网红进口零食、各
种进口洋酒为主。”

但他们马上意识到，单是产品新颖并不能一招致胜。相对
封闭的区位、缺乏专业的货品陈列知识等因素，一度令小店的
经营陷入瓶颈。

自去年年中开始，夫妻俩开始使用阿里巴巴旗下的零售
通平台来进行进货。这种进货方式与淘宝购物无异——商家
只需要在线上下单后收货即可，这改变了原先周转于多供应
商的局面，从而也降低成本。

最大的转折在于，小邵在零售通上看到了杭州的维军超
市被成功改造成天猫小店的案例，大受鼓舞，也在界面上进行
了报名，并且在几个月以后顺利成为了宁波第一家天猫小店。

迈入这一门槛并没有太大的难度——由于老店才开了1
年多，所有的装修与陈设相对比较新。对于小邵来说，最大的
成本集中在门口招牌改造上；再加上引入专门的POS机、设置
天猫货架、根据零售通课程对货架布局进行调整等项目，前后
一共花去了半个月左右的时间。

改造后的小店同时在线上线下焕发生机——由于每个月
必须在零售通中进1万元左右的货品，所以货架上的商品就极
为丰富好看，加上“天猫”的金字招牌，吸引了众多人的眼球。

原先单纯植根于线下的便利小店也被纳入了线上外卖体
系。通过入驻“饿了么”等平台，零食饮料等产品成为了走出这
个封闭区域的明星。此类产品平均毛利率能达到25%左右，占
比越大则带来更大的利润。

生意上的改变显而易见，原先平均每天的销售额达到
2000元左右；改造后日均销售额达到3000-4000元左右，其
中有三分之一来自线上。

两个小年轻在尝到甜头之后，已经开始着手筹备在城市
之光区域开第二家小店。

维军超市的样本，同样吸引到了70后成先生的注意，他

也对自己的夫妻店进行了改
造。

由于原先偏向于传统的小
超市，所以他的改造比小邵投
入要多一些——门牌与灯箱一
共投入11万左右，并且将原先
阻挡视线的货架换成了环字形
摆放的新货架，整个店中的档
次提升了许多，引来许多年轻
人前来购买。

另外，店中也引入了许多
诸如百草味、乐事等各种网红
产品，各种新颖的零食饮料类
产品也随即成为了线上外卖中
的宠儿。

“别人说，线下零售业遭遇
了巨大冲击，而我却觉得生意
反倒变得越来越好做了。”成先
生笑着说。改造后的数据的确
喜人，销售额上升了20%-30%
左右。

小邵夫妇。

成先生的小店改造前的样子。


