
株洲晚报官方商城“建宁优
选”，正是因此应运而生。

经过近半年紧锣密鼓的筹备，
创刊二十周年之际，株洲晚报官方
商城——“建宁优选”成功上线。

“建宁优选”定位为“报业+社区+
社交”新零售，将利用株洲日报社
丰富的政商和媒体资源，整合品牌
渠道，打通线上线下，持续为线下
门店赋能、引流，为敢于拥抱改变
的创业者创富。

“株洲晚报深耕株洲二十周
年，拥有深厚的品牌影响和巨大的
流量资源，以及丰富的人群与流量
运营经验。我们将利用这些优势，
为本土的社区门店提供强大的资
源自持。“建宁优选”负责人表示，
目前已与众多知名商品品牌，以及
银行、物流达成合作，将以社区经
济圈为基础，在株洲打造“千店联
盟”，帮助传统门店度过难关，寻找
新的增长动能。

“未来都会在网上，这是活下
去的关键，以后没有纯线下的公
司，也没有纯线上的公司，必须结
合起来。”五一前夕，马云在浙商总
会视频会议中如此说道。

新零售的好的时代才刚刚开
始！变，还是不变？这不是选择
题，而是生死题。

新旗舰

打通线上线下
“千店联盟”赋能传统门店
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株洲晚报官方商城“建宁优选”上线
千种爆款好货等您来淘，千个创富机会等您入伙

今年以来，受新冠肺炎疫情影响，国内外经济形势严峻。
“传统行业是不是不好做了？传统打法是不是不灵了？”几乎

所有生意人都在思考这个问题。而另一方面，危机之中也蕴含机
会，社区电商攻城略地，直播带货如火如荼，分享经济快速迭代。

赵先辉：时代在发展，社
会在进步，商业也在迭代。“建
宁优选”在广义上讲是P2C模
式和O2O模式复合的社区电
商，代表了未来趋势。

我们将利用现有的丰富
资源，对接农场、果园、工厂，
服务实体，服务三农，同时通
过新模式减少流通环节的成
本，为消费者提供高性价比
的商品。

社区电商，经营的是人
与人之间的关系。与传统电
商不同的是，我们还将通过

改造传统社区门店，打造社
区经济圈，通过我们报社的
资源和经验，提升顾客消费
体验，让门店与顾客的粘性
更强，从而提升购买率和复
购率。

株洲是我们的样本。接
下来我们还会联合湖南其他
地级市的兄弟媒体单位，一
起来做大市场。未来，我们
想基于全国的报业联盟，打
造一个“报业+社区+电商”的
新模式，一起来共享流量经
济。

记者：“建宁优选”与其它的社区电商平台有什么不
一样？

打造“报业+社区+电商”的新模式目标

拥抱时代变化，拥抱美好未来
——专访株洲日报社党组书记、社长赵先辉

疫情期间，株洲日报社旗下株洲晚报融媒体的电商平台以农产品为入口，积极对接产地，为各地
滞销的农产品提供了便利的销售渠道，深受好评。

2020年6月1日，是株洲晚报创刊20周年纪念日，株洲晚报官方商城“建宁优选”正式上线。从报
业到社区电商，是基于什么考虑，又有何目标？对此，我们专访了株洲日报社党组书记、社长赵先辉。

消费习惯变了，传统门店雪上加霜大变局1

服务实体，服务三农，服务市民初心

记者：今天是晚报创刊20周年的纪念日，也是晚报官方商城“建宁优选”正式上线的好日子，双
喜盈门。从媒体到新零售，这也是跨界经营了，您可以讲一下为什么吗？

赵先辉：“为百姓说话，为市民服务，”株洲晚
报创刊20周年，取得了辉煌成绩，这背后有阳光、
有风雨、有欢笑、有泪水，有党的要求、有人民的呼
声，是晚报人不懈努力、不懈奋斗取得的，更是株
洲市400万市民百姓读者用信任培养出来的。

在新时期、新阶段，带着这么多人的期许，我们
晚报风雨兼程，担负起更大的责任和使命。

今年以来，受新冠肺炎疫情影响，很多传统线
下门店经营困难，我们记者在报道时发现了这些情

况。我们就想，是不是可以为株洲这些门店老板解
决一些困难呢？之后，我们迅速推出了“百万公益
广告助力实体商家”活动，利用报社的新媒体，为有
需求的商家免费打广告，受到了大家的欢迎。

后来，我们就想能否更进一步，做得更多？于
是经过调研，株洲日报社党组会决议，利用晚报的
媒体资源和电商经验，搭建“建宁优选”平台，在株
洲打造一个打通线上线下的社区电商平台，以新零
售为理念助力传统门店复兴。

记者：从媒体到电商，“建宁优选”现在的运营团队都
是报社的吗？

赵先辉：应对新时代的
要求，报社这些年一直在尝
试、探索，也孵化了一些创业
项目。“报业+电商“我们从
去年开始尝试，取得了不错
的业绩，疫情期间，以农产品
为入口，积极对接产地，为各
地滞销的农产品提供了便利
的销售渠道，深受好评。

通过这些尝试，报社培
养了一批会运营的团队，今
年为了打造“建宁优选“，又

引进了一批年轻的团队，他
们有美团、饿了么、口碑等电
商平台从业经验者，有微商
团队、连锁运营经验者，这支
年轻的团队，就是我们的“后
浪”。他们有创意有活力，因
应市场动态顺时而变的能力
很强。比如接下来，他们与李
子柒品牌战略合作相关公益
活动就值得期待。

我相信，拥抱时代变化，
顺势努力，一定会有美好未来。

团队 这是我们的“后浪”

近年来，随着线上消费不断
进入新领域，传统门店本已夹缝
中求生存。今年的新冠肺炎疫
情，更是加速了这一进程——一
回神，人们连买菜都习惯在线上
下单了。

数据统计，今年近六成的餐
饮门店难以为继，服装店、母婴
店、零食店、水果店等社区周边业
态艰难度日，一些门店不得不打
出“清仓”“甩卖”“转让”的牌子，

“准备过冬”的声音此起彼伏。
冰冻三尺非一日之寒。经

营困难，除了受疫情影响，还有
诸如人力成本增加、房租高起因
素，但更多的是消费者的需求已
经发生了很大变化。

“不是消费者不消费了，而
是消费者的消费习惯发生了变
化，消费者的购买渠道增加了，
传统线下门店被截流了。”一连
锁门店老板无奈地说。

卖货逻辑变了，从经营产品到经营粉丝新模式2
变则通，不变则废。
与传统门店艰难度日形成鲜

明对比的是，那些拥抱改变的人
则正迎来新的浪潮。“副业“就是
一个随着疫情火起来的词语。

“发现一个好东西与你分
享”“不建议你辞职，建议你加副
业”，眼下，这些分享随处可见，
同事、朋友、亲戚，甚至四五十岁
的大妈也在每天分享。

传统商业以商品为中心，现
在的商业以人为中心。直播经
济、网红经济、分享经济的本质
是一种聚合消费者的艺术，意味
着商业正在由“物以类聚”向“人

以群分”。
未来，你跟隔壁门店的比

拼，不再是店铺的大小，而是你
能不能在消费者中具有号召力，
从卖产品到圈人，不是你开女装
店就只卖给客户女装，不是你开
童装店就只卖给客户童装，而是
客户需要什么，你就卖给客户什
么，“跨界”经营成为常态。

如果你是门店老板，以前，
一个客户你卖给她一个商品，然
后把商品卖给 1000 个人；而现
在，是把 1000 个商品卖给一个
人，这才是新的社交零售。
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