
■记者 林长凯

晚上熬夜突然想吃水果，

怎么办？是通过睡意来抑制自

己的欲望还是穿着睡衣跑去水

果店选购呢？家住市区玉海大

厦的陈先生曾遇到过这种情

况，而他基本上是通过打电话

或发微信，在线上下单，然后就

有人把切削好的水果送上门。

据了解，近年来，很多新开的精

品水果店纷纷开设线上下单，

送水果上门的业务，抢滩线上

水果生意。

靠口碑赢顾客 生意兴隆全凭服务

O2O 模式日趋流行 精品水果店加入“互联网+”阵营
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记者在采访时发现，有不少精品水果店刚开

张的时候，凭借促销或优惠活动吸引了周边大部

分市民前来消费，一时间人气很旺。但持续不了

多久，来店内的市民数量不断减少，最后只得以关

门收场，这与店内的服务跟不上有极大关系。

业内人士介绍说，水果店如果想长时间经营

下去，价格战是下下策，最终都要往服务上靠拢，

而采用 O2O 模式经营的水果店，便捷是他们提供

的最有力的“武器”。

“消费方式导致消费结构发生变化。消费者

只需手指一点，轻松下单，坐等店员将新鲜水果送

上门。如果送货时间越短，，就越能赢得顾客的信

赖。”谭老板说。

没有实体门店，却拥有自己配送团队的谭老板

表示，无门店、零仓储，节省了一大笔店面租金的费

用，将节省出的费用投入到配送团队上，可以让顾

客享受更好的服务。他认为，O2O 模式下的水果

店，客户体验最重要。“创业前期，我们专门在小区

周边做过调查，有六成年轻群体表示愿意体验新鲜

果蔬半个小时到达的及时服务。”谭老板说。

业内人士表示，如果精品水果店想做 O2O 模

式，那么它应该做更多线下的延伸服务，产品定

制、送货上门等只是表面现象，只有致力于打通线

上线下的最后一公里，把线下服务做到极致，真正

做到两者完美融合，才能在激烈的市场竞争中幸

存下来。

“文创”日历深受文化青年欢迎

近年来，每一年岁末，张小琦都会给自己买一本“文创”

日历收藏，同事们因此也爱称呼他为“身边的文艺青年”。《故宫

日历》、《物种日历》⋯⋯这些年里，张小琦曾购买过许多“网红”

日历，渐渐地，他开始把注意力放在购买《故宫日历》上。

“以前买日历的经历中，或多或少有些跟风，现在对‘文

创’日历有了一定的了解，跟风购买的情况少了，倒是《故宫

日历》，几年下来最为喜爱。”10月下旬，张小琦就早早地在天

猫上买了一本 2019 年的《故宫日历》。不料，几天前他在朋

友圈里看到了《国家地理》日历的推广后，又开始心动了。

“用全球最壮观的地貌、最罕见的生物、最动人的风光，

陪伴我走过 2019 年的每一天。”张小琦说，日历的宣传语戳

中了他的心，尽管 99 元的定价像在“抢钱”，他还是毫不犹豫

地出手了，希望这次真的能“翻开日历看到全世界”。

日历扎堆提前上市

据了解，自上世纪 80 年代起，日历开始进入普通老百姓

的家庭，年末买日历也开始成为老百姓的一种生活习惯。

2015年，故宫首次推出《故宫日历》，普通的日历开始打上“文

创”的印记，价格也随之走高。

这些“文创”日历，有的是“日抛型”，人们能在一页页地

撕拉声中感受时间的紧迫；有的是“月抛型”，用月相的变化

提醒人们的日常；有的是“年抛型”，把365天的故事杂糅在一

块儿。但毫无例外的是，每一本日历几乎都是精包装，注重

设计和插图，定价从60元到200元不等。而记者在采访中发

现，今年“文创”日历的竞争再度加剧，不仅杂志和网站也加

入了出版者行列，日历的上市时间也提前到了10月。

昨日，记者上网搜索发现，打上“网红”标签的日历多达

十几种，《故宫日历》、《红楼梦日历》、《唐诗之美日历》、《国博

日历》、《日课2019》⋯⋯近些年来的“网红”日历均已开售，有

的甚至还加入了“双11”的打折促销行列。

线上订线上订，，线下送线下送

精品水果店涉足精品水果店涉足OO22OO销售模式销售模式

据了解，从 2015 开始，瑞安市场上水果产

业进入野蛮生长模式，1000 米的街上开出大大

小小两三家水果店，有专门做进口的高端水果

店，有平民化消费的水果店，也有积极拥抱互联

网、以配送服务起家的新型水果店。

“口感超好的平湖红心蜜柚 5 元/斤，新鲜陶

山甘蔗 10 元/根⋯⋯一次消费满 50 元并添加微

信送 20 元活动持续中。”昨日上午 9 时，市区望

湖家园的一家精品水果店的销售人员在微信朋

友圈里发了这条消息。

记者在该水果店内看到，销售人员正在为

微信上下单的顾客配备水果，水果的外包装袋

上贴着店内自制的标签，上面除了印有联系方

式，还有微信二维码。“顾客用手机扫一扫，足不

出户就可以了解店内上新了哪些水果。”该销售

人员说。

记者在采访中发现，通过微信发布店内活

动或特价优惠的精品水果店不在少数，果先生、

百惠鲜、新果时光等精品水果连锁店也纷纷加

入了微信销售平台。

随着人们生活水平的不断提高和互联网电

商的发展，新开的精品水果店纷纷开设互联网

O2O 销售模式。此举不仅瓜分了一部分线上市

场“蛋糕”后，对线下水果食品店带来了很大冲

击。基于此，不少大型水果连锁品牌积极寻求

转型，拥抱互联网，提供线上下单、线下配送的

全方位服务。

市区东都花园附近的果先生精品水果店销

售人员杨先生透露，虽然他们的店开在社区附

近，客户主要以小区业主为主，中老年业主对于

“高大上”水果兴趣一般，只是对一些时令水果

比较感兴趣。“水果店利润较高的恰恰是这些

‘高大上’的水果，为了吸引这块的年轻消费者，

我们也开始走微商的道路——即通过微信朋友

圈推送水果的相关信息来增加销量。”杨先生

说。

除了通过微信朋友圈发布优惠信息，有些商

家还时不时提供拼团促销活动，朋友熟人之间通

过分享、组团、付款几个步骤就可以买到价格低廉

的优质水果。

杨先生告诉记者，其实举办拼团活动并不难，

只需花费几万元买个拼团软件，水果店自己就能

随时提供拼团服务，无需依靠其他平台。

“我们采用 O2O 的销售模式，有专门的团队

负责线上运营。顾客看到心仪的精品水果可以在

线上下单，我们负责送货到家。”市区一精品水果

店的负责人李先生告诉记者，他们原先是一家销

售鞋类产品的电商公司，一年前转行做鲜果配送

业务。

据李先生介绍，一家精品水果店要想经营下

去，除了需要通过人气拉动销售外，还要选择合适

的地段。“我们的水果店并不是本土企业，是加盟

店，想要在竞争激烈的瑞安水果市场上分一杯羹，

如何科学运营是至关重要的。”

“不管是什么店，最终目的就是吸引消费者来

店内消费，那么如何吸引顾客，并留住顾客是最考

验管理者的管理水平的。”李先生告诉记者，要想

吸引顾客，店内促销活动必不可少，有些顾客还会

选择线上购买，获得更大的便捷和优惠。

据了解，近年来，年轻消费者对新鲜水果的消

费明显增强，尤其是高档进口水果。“平时会将常

见水果作为长期促销的对象，此外每个月还会推

出一到两款进口水果进行特价促销。比国产水果

贵不了多少的进口水果自然会吸引更多顾客前来

消费。通过这些促销方式，基本不会出现压货现

象，同时还带动了其他水果的销量，相比支付的促

销成本，赚取的利润更高。”精品水果配送商谭老

板说，吸引顾客的手段很多，促销却是最简单的方

法。

记者发现，市区瑞光大道上的九峰精品水果

店，门前常常人满为患，五六十平方米左右的店

内，陈列着各色水果，价格写在悬挂着的黄色销售

牌上，而促销水果则放在正对大门处，异常醒目。

据市区九峰精品水果店的负责人吴女士介绍，虽

然她们店面开张没几年，但胜在价格公道。

O2O 模式的精品水果店 口碑是运营关键
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“文创”日历
扎堆提前上市

深受文化青年欢迎

■记者 林长凯

日前，《国家地理》杂志发行了一本 2019 年

的日历，我市的摄影爱好者张小琦就花 99 元买

了一本。记者在采访中了解到，眼下距离 2019

年还有 1 个多月，“文创”日历市场的竞争却已

经如火如荼，书店、出版社、杂志社和网店商家，

都纷纷进入日历市场。一些“文创”日历还深受

文化青年的欢迎，纷纷出手购买一本收藏。


