
是打劫还是救赎？这是网
络上关于社区团购的一大争
议。

和原来的小打小闹不同，
当前社区团购巨头们已经进入
真枪实弹的扩张阶段，疯狂补
贴。

9月 25日，兴盛优选日销
量破亿元，整个 9月份兴盛优
选成交总额达到27亿元。而美
团、滴滴与拼多多也是疯狂砸
钱，“要钱给钱、要人给人”，
美团的计划是要在今年覆盖千
城。

怎么补贴能吸引眼球，博
得消费者？最直接的方式便是
拿快消一线畅销品，降价促
销。伊利、蒙牛、红牛、脉
动、海天等熟为人知的品牌，
在社区团购平台上赫然在列。
在资本密集的价格补贴炮火
下，小部分快消品短期内成为

炮灰，补贴后的零售价格给终
端市场带来了一系列连锁反
应。

流量和规模起来后，效率
和成本并不难，互联网的人才
结构和激励机制是传统零售根
本无法比拟的。

不过，也有靠钱难以立
即解决的问题，比如供应链
和仓配。无论是滴滴还是美
团 ， 都 不 缺 流 量 ， 更 不 差
钱，但在零售基因方面还亟
待加强。

“我们必须尽快重塑供应
链。”刘阳说，除此外，让导
购成为触点，线上线下联动。

搭建私域运营体系，沉淀线上
线下流量。想要在激烈的市场
竞争中脱颖而出，就要把“流
量”变“留量”。

一场新的零售变革已经
到来，效率革命正在促使消
费链条加速缩短，电商平台
已经将家电、数码产品等行
业收割在手，快消品和生鲜
是剩下为数不多的还没有跑
出头部电商的品类，从“社
区团购”的火热来看，2020
年正是这个品类电商冲刺的
起点。

如果这个趋势不可逆，那
就加速拥抱吧。

重塑供应链“流量”变“留量”

采访对象：郑增强，56
岁，河北省邢台市宁晋县人。
曾就职于黄骅市电视台、黄骅
市政府等，现在黄骅市政协工
作。

采访组：赵夫铧 吕坤 宁
美红

采访日期：2020 年 10 月
28日

采访地点：黄骅市信誉楼
培训中心
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采访组：您是邢台人，是什么因缘
际会让您了解信誉楼、认识张洪瑞的
呢？

郑增强：1992年元旦，我来黄骅找
我爱人，那时还是对象，第一次见家长
得买新衣服，她领着我到羊二庄大集转
了一圈，没合适的，就说：“明天咱去
信誉楼，那里的东西又便宜又好。”我
去的商场不少，又便宜又好的不多。到
了信誉楼，我们在三楼买了条裤子，挺
好。1992年我俩结婚，我调动到黄骅电
视台。1993年初，我被选为黄骅市政协
常委，正好张洪瑞也是政协常委，我俩
就这样结识了。

采访组：“视客为友”是信誉楼的
服务准则，也是信誉楼打出的响亮“广
告”。从创建至今，信誉楼的好多“广
告词”都让人津津乐道。

郑增强：是呀，我在电视台做广告
策划，最开始给信誉楼设计的广告是

“到信誉楼去，当一回上帝”。今天看起
来很幼稚，但当时因为信誉楼口碑好，
这话还是叫响了。那时人们见面打招呼

“你干嘛去？”“去当上帝。”就知道是去
信誉楼。

后来张洪瑞觉得这话不对劲，上帝
是高高在上的，而顾客和员工应该是平
等的、亲友一般，后来就改成了视客为
友。

还有我们一起策划的广告——
“告诉大家一个购物诀窍：先到我楼
看价，再去他处花钱！”当时就有人
担心顾客看完价跑到别处买东西了，
张洪瑞却说：“只要我们保证货真价
实，其余的尽管放心。”可见他的自
信。

壹

他人眼中的张洪瑞和信誉楼⑩

人生是一场马拉松人生是一场马拉松
不是百米冲刺不是百米冲刺

在红海里在红海里

寻找寻找““蓝色蓝色””
素 心

张洪瑞这个人，简单、纯粹但是非常有智慧。他能拒绝诱

惑、不被外物所累，能把每件看似不起眼的小事做好，守时守

信。无论是做人还是做企业，他的眼光都更长远、格局也更大

本报记者本报记者 吕吕 坤坤

消费转场 巨头加速抢滩布局

“美团优选 8：00秒杀：会
理硬籽石榴每个 300 克到 400
克，秒杀价 0.98元，限 10000
件；奇强速效洗衣粉 240 克，
秒杀价1.29元，限4200件；金
沙河家用粉每包 2.5公斤，秒
杀价8.89元，限4000件……”

一大早，小张就在自己的
群里发布了这样一则秒杀提
示，这是他便利店之外的新项
目——社区团购，主要采用

“今日预订+次日送达/自提”的
模式，向社区居民提供生鲜食
品、日用百货等商品。

自从美团优选进入沧州，
他又多了一个“团长”的身
份，原本小小的“夫妻店”收
入增加了不少，成为社区团购
下沉的一个最微小的点。

年初疫情暴发使曾经遇冷

的社区团购再度“复宠”，一跃
成众多蜗居在家的人们日常购
买渠道。眼看着如此多消费者
转场社区团购消费，坐拥资本
的互联网巨头蜂拥而上，美
团、阿里、拼多多、滴滴等先
后宣布重金杀入社区团购赛
道。

短短数月，兴盛优选、美
团优选、多多买菜都已经强势
登陆沧州，争相抢滩布局。

在北京路传媒大厦办公
的网友小爱随手打开美团优
选，在这办公区域为主的地
方，附近 3.5公里内的自提点
竟然多达 20 家。而家住东方
骏景的网友达达打开多多买
菜，看到附近已经有 772人购
买红牛维生素功能饮料、875
人购买 10 月伊利安慕希酸奶

……社区团购俨然成了一个
香饽饽。

如此多的资本、巨头、创
业团队拼命角逐，背后的原因
绝不仅仅在于寻找所谓的“新
增长点”、增加用户粘性以及
互联网企业的无边界拓展等
等。

如果说微信小程序功能在
电商场景的不断完善，补齐了
社区团购基础设施的最后一块
短板的话，那么，社区团购背
后所代表的互联网渗透率不足
10%的几十万亿元市场，由于
技术迭代产生的机会，正有可
能孕育出下一个阿里巴巴、腾
讯和拼多多，并且极有可能是
同时诞生。

因为没人愿意错过这个风
口。

从2014年至今，无数次被证伪的
社区生鲜团购，重新受宠，成为巨头
争抢的超级风口。

4 月，毫无电商和生鲜基因的滴
滴成立了“橙心优选”。之后，滴滴
CEO 程维放出豪言，“投入不设上
限，全力拿第一”。

6 月，卖家电的国美也开出其首
家社区生鲜电商门店。

7 月，美团成立优选事业部，王
兴态度坚决，称这场仗必须拿下。网
传他甚至考虑让外卖骑手转型为“团
长”。

8月，拼多多携“10 亿补贴”正
式入场，董事长黄峥亲自一线调研。

9 月，阿里巴巴组建盒马优选事
业部，由阿里巴巴副总裁、盒马鲜生
创始人侯毅直接负责。这属于阿里
CEO 张勇重点关注的 1 号项目。

11月，消息传出，字节跳动、快
狗打车都计划进军社区团购。

……
这番热闹景象和2018年社区团购

刚被吹上风口时有些类似：热钱涌入、
巨头跟进、明星创业公司遍地开花。

社区团购这个“蓝海”究竟有多
大？

美团、阿里巴巴、拼多多、京东
等巨头一齐入局，他们共同瞄向的并
不是彼此已有的地盘，而是在过去看
来不起眼的一个“红海”市场。

过去20年，电商迅猛发展，从线
下零售市场抢走了20%的份额。但最
近几年，电商的增速正在下降，2017
年网络零售额的增速为 32.2%，2018
年达23.9%，2019年为16.5%。纯电商
正逐渐迎来它的天花板。

另一边，在不断被电商冲击的线
下零售行业中，有一种业态反而在迅
速崛起，在实体零售中一枝独秀，那
就是超市，尤其是社区超市。

这些开满了社区、街头，盈利模
型并不漂亮的小店能撑起多大的市
场？

答案是惊人的。数据显示，“社
区便利店/社区超市”近年来一直保
持稳定增速，其2019年的销售额和门
店数量增幅分别为16.5%和16.9%。

中国连锁经营协会的数据披露，
当下我国线下社区消费占城市消费品
零售总额的20%。也就是说，这一市
场份额已增长至与电商的市场份额旗
鼓相当。考虑到电商逐渐降低的增
速，与社区超市逐渐走高的增速，未
来社区消费的市场空间是有很大概率
超过电商的。

随着社区团购的崛起，大商超无
疑将受到冲击。

目前，社区电商行业本身尚处于
探索模式，市场模型远未成熟，大家
都在摸着石头过河，真正比拼的是企
业自身的发展速度和迭代速度。目前
行业都在一个起跑线上，就看谁能更
快学习和迭代。

创业者们一直在寻找“蓝海”，而
很多时候，“红海”里面反而更有创新
空间和待开发的大市场。

或许更准确的描述可以称之为：
在“红海”中寻找“蓝色”，利用技术
迭代的机会，去“红海”打“空战”。

采访组：商业企业在媒体刊播广
告很常见，但是刊播致歉广告的不
多，信誉楼就是一个。

郑增强：1993 年底的时候，我一
位同事说：“你天天说信誉楼好，信誉
楼哪好啊？我买这西服，和别家一模
一样，一点儿也不便宜。”我知道当时
信誉楼加价率不超过 20%，就找张洪
瑞：“大哥，你这西服卖贵了。”张洪
瑞说：“不可能，我这儿的人干不出这
事来。”他去卖场转了一圈，不一会就
回来了，再一看他，眼眶红了。原
来，进货的是他最为器重的两位主
管，却违反信誉楼的制度理念，西服
的加价率超过了百分之百，“赚了不该
赚的钱”，这让他很伤心。他把两位主
管叫到身边：“加价高也是不讲信誉，
你们这样做是在砸信誉楼的牌子，把
公司往绝路上推啊！”

随后，张洪瑞责令下调了价格，
在黄骅电视台播放致歉广告——“不
想退西服的退差价，想退西服的全额
退款。”

采访组：不是光想着自己怎么多
赚钱，而是总想着怎么让顾客省钱，
这或许就是张洪瑞独特的经营思维
吧。

郑增强：大概是 1997年，我们去
邢台宁晋县考察服装，那儿的凤凰服
装批发市场规模挺大，一套西服批发
40元，零售 44元。张洪瑞买了两套，
回来挂在办公室门口“试卖”，谁要自
己给价。有员工说要一套，给 200 块
钱，张洪瑞说：“你两套都拿走，我还
赚你百分百。”信誉楼那会儿自己有服
装加工，一套西服光加工费就 48 元。
后来张洪瑞就把服装加工这块砍了。

20多年前，我们去济南考察。爬
千佛山到了半山腰，在一个咖啡厅喝
了杯咖啡，5 块钱，味道还挺浓郁。
等信誉楼茶座开业张洪瑞叫我过去，
我们要了两杯咖啡，一喝，“够薄
（淡） 了。”他让我猜咖啡价格，我说
3 块钱他说顶多 1 块钱，叫来经理一
问， 5 块钱一杯。张洪瑞当时就急
了：“你就不理解什么是信誉楼！”

贰

采访组：看来，信誉楼的经营之
道，与张洪瑞爱学习不无关系。

郑增强：我们去沧州开政协会，
他拿着本书叫《虚掩的门》，他看，我
也看。正好新华书店来宾馆大堂卖
书，我一看《虚掩的门》《上帝的笑》
《鞋里的沙》《心里的锁》是一套，就
买了。张洪瑞把书里对企业管理有用
的、符合信誉楼理念的小故事都画下
来，再整理成册。就这样，集成了
《小故事选编》，至今都作为员工培训
的教材。

给你们讲个这里面的小故事。一
只新组装好的小钟表被放在了两只旧
钟表之间。其中一只旧钟表说：“来
吧，你也该工作了。可是我有点担
心，你的身材这样瘦小，当你走完
3200 万次以后，恐怕就吃不消了。”

“天啊！3200万次！”这可把小钟表吓
坏了：“要我做这么大的事，我怎么
能办到啊？”这时另一个旧钟表说：

“别怕，你只要每秒摆一下就行了。”
在轻松的“滴答”声中，不知不觉一
年过去了，它成功地摆动了 3200 万
次。这个故事告诉我们：只有做好每
一件小事，才能成就伟大的事业。正
如张洪瑞推崇的理念：人生就是一场

马拉松，不是百米冲刺。企业经营也
是一样。

采访组：你常说，张洪瑞是你的
人生导师、标杆，你从他身上也学到
了很多吧？

郑增强：非常多。他有良好的个
人品质，做人不贪，能够抗拒诱惑，
从不相信“免费午餐”；他守时守信，
从不迟到，每逢开会都坐前排，把开
会当学习；他大智若愚，总会做出一
些常人意想不到的举动；他简单、纯
粹，不让员工给他拜年，电话都不
行；他生活俭朴，反对浪费，习惯把
作废的摸奖券当便签，用作学习摘抄
和平时记事……我跟他学了很多，到
今天都受益。

张洪瑞做事认真严谨，生活中却
有几分童真。我和他老是开会住在一
起，有一回，他从兜里掏出一张便
签，看上面有个电话号码，没写名
儿，他怕有嘛事别给人家耽误了，就
打了过去。接电话的是个小女孩，一
接通就叫“姥爷！”张洪瑞听了说：

“让你姥爷接电话也行啊。”小女孩
说：“我是丹丹啊。”原来，丹丹是他
外孙女，自己家里安了个电话，他个
人记下来的号码，忘了。

叁

社区团购之争社区团购之争社区团购之争
“““流量流量流量”””变变变“““留量留量留量”””

▶美团优选、兴盛优选、多多买菜……还没等人们回过神来，社
区团购大佬就已经纷纷登陆沧州，抢滩布局

▶本地商家在疫情推动下加速行动，采用“直播+社区团购”的模
式积极拓展线上渠道，稳固客源

▶社区团购蜂拥而上，但最难回避的痛点还在于供应链之争

“直播+社区团购”本地商家沉着应对

尽管孩子还未满周岁，但
河北俩小孩信息科技有限公司
董事长刘阳已经开启了超人模
式，她所经营的“俩小孩”是
腾讯、微信的小程序和支付服
务商，疫情以来，帮助本地商
超做好“直播+社区团购”成
了她最首要的工作。

每月两次大规模团购，日
常的小规模直播，都成为各大
商超近几个月来争相追逐的重
要工作。

疫情过后，社区团购正在
出人意料地加速推进。

因为从建立之初就定位在
社区，上嘉超市对社区团购这
一做法并不生疏，早在去年，

就已经开展团购业务。“去年
我们组织一次团购也就是两三
万元的订单，但疫情以来，我
们每次团购的订单都在10万元
以上。”好上嘉超市有限公司
董事长王国正说。今年 5月，
上嘉又在原有库房的基础上增
加了2000多平方米的库房，并
且建起了3个冷库。

目前在市区布局50余家实
体店，且都立足于住宅小区，
上嘉超市蹚出了沧州社区连锁
店的模式。每个小区都有稳定
的社群和顾客群，“团长”的
经验也更丰富一些。

不久前，盐百优选盐山区
域的一场万人拼团，销量破53

万元，意明集团的近几场大型
团购，销量也都突破 50万元，
而信誉楼参与直播的各店，每
次也有不俗的业绩。

巨头空降需要大量招募团
长，社区便利店成为他们最直
接的优选项，相对于本地商超
而言，庞大的员工队伍就成为
天然的“团长团队”，早在疫
情期间，各大商超就已经行动
起来，选取员工担任小区团
长，进行商品发布、统计，再
由商超统一进行配送。

“社区团购是优势，但是
我们现在打造的模式加入了直
播，以便更好地进行转化。”
刘阳说。
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