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各大平台为吸引品牌入驻，构建了全链路扶
持机制。美团闪购围绕系统对接、商品供给和运
营、用户购物体验等方面，打造了一套完整的服务
体系。

目前，美团闪购与安踏已实现线上线下商品、
库存、财务及活动等数据的打通，有效减少了因数
据不互通而造成的缺货、退款情况。未来，双方还
计划进一步打通会员体系，助力品牌在吸引新客
的同时激活老客。

在配送体验上，为优化用户体验，平台与品牌
合作将门店服务半径扩展至25公里，同时预订单
占比已突破 15%，满足非营业时段的购物需求。
一些特殊商品如儿童自行车，则通过四轮配送能
力完成。

对于运动品牌和经销商来说，即时购不是简
单的渠道新增，而有可能是一次重新定义消费者
接触方式的机会。

传统O2O业务虽然打通了线上线下，但更多
停留在“线上买券、线下核销”的初级阶段，而即时
购直接解决了消费者“现在就要”的痛点。

尽管闪购热潮还在，但消费习惯迁移是一个
渐进过程。

从品类来看，运动鞋服以及配饰这类需求区
别于食品、药品等刚性必需品，其发生频率是与具
体运动场景强绑定的，因此不会成为日常消费的
主流形态。

此外，也有业内人士对服装闪购表示存疑，因
为相比外卖和日用品，运动服饰的购买往往需要
试穿和比对，这为即时零售模式带来了挑战。品
牌和平台需要通过更好的商品展示、更灵活的退
换货政策来降低消费者的决策门槛和售后问题。

事实也是如此，相比于王先生购买安踏的决
策，其在先前就已到店试穿过，对尺码和搭配心中
有数。但真要退换货，他也表示不是很熟悉。

当下而言，退货换货体验则是服饰品类需要
特别关注的问题。线下购买服装可以现场试穿，
传统电商购买享有七天无理由退换货，而即时零
售的退换货流程如何设计，成为影响消费者体验
的关键因素。

尽管面临挑战，即时零售市场的前景依然广
阔。据申万宏源报告显示，2024年非餐即时零售
规模7515亿元，预计2029年达1.6万亿元（年复合
增长率 16%），叠加餐饮外卖 2.2万亿元，总规模
将达3.8万亿元。

当消费者对“更好产品、更好服务”的需
求进一步激发，运动品牌在即时零售领域
的竞争将更加激烈。品牌需要不断优化商

品结构、库存管理和服务水平，才能在这场
新赛道竞争中占据优势。对于消费者来说，这

意味着更便捷、更高效的购物体验正在成为现
实。

当运动服、跑鞋、篮球能像外卖叫餐一样 30
分钟送到运动现场时，一个

全新的渠道战场正在拉开
帷幕——谁能更快地出

现在消费者的手机屏
幕上，谁就拥有更大

的赢面。

体育品牌卷向“即时消费”
本报记者 柯国笠 柯雅雅

上周，国内体育用品消费市场也掀

起了“外卖大战”——8 月 26 日，361°宣
布与美团闪购、美团团购达成合作，全国

1000家门店正式上线美团平台；不久前，

安踏也宣布与美团闪购携手，超 1200家

安踏门店已入驻，并预计年内将增至

5000家门店。

在此之前，迪卡侬、滔搏体育等品牌、

经销商早已宣布与美团、京东、淘宝闪送

等即时配送平台合作。

在交易时间和市场空间的交错竞争

中，“卷”向即时消费，是各大平台积极引

入优质品牌的结果。运动品牌纷纷拥抱

即时零售平台，更标志着运动消费正从

“计划性购买”向“即时消费”转变。

一个新的零售“角斗场”拉开帷幕。

“很方便，而且价格和门店一样。”上周末，晋江市
民王先生体验了一把美团闪送，购买了安踏的一件运
动T恤。“早先就在门店看过了，正好下午要去运动，就
下单买了，没多久就送过来，可以直接穿。”

让消费者运动需求得到及时满足，成为提升消费
体验的关键之处。原来，不久前，安踏与美团闪购正式
达成战略合作，全国超1200家安踏门店全面入驻美团
闪购平台，推出“安踏好货30分钟到手”服务。

这件下单的运动T恤从超级安踏五店市店派送过
来，送到王先生手上仅仅 30分钟。放在以前，从淘宝
上下单，哪怕是分派给同城的门店仓库，也还要通过传
统的物流路径，绕一大圈，隔天才能到手上。

此次战略合作早有痕迹。6月起，安踏在山东、广
东等地的试运营中已验证即时零售的爆发潜力，闪送
服务精准匹配了“健身忘带装备”“孩子体育课急需换
鞋”等即时需求。

紧随其后的还有 361°。上周，361°正式与美团闪
购、美团团购达成双业务合作，闪购解决“急需求”，直
接转化订单；团购解决“计划性需求”，为线下蓄客。
361°依托美团闪购成熟高效的数字配送网络，用户在
美团App搜索“361°”并下单后，系统将自动分配距消
费者最近的 361°门店出货，实现平均 30分钟极速送
达。

361°相关负责人介绍，和美团闪购的合作将传统
电商需 1~3天的等待压缩至半小时，显著提升冲动消
费转化率，“今年用户对‘30分钟达’需求激增，运动装
备因场景多元化（如即兴健身、户外活动）成为即时零
售新品类，上线美团可抢占蓝海市场。”

这场运动品牌与即时零售平台的“联姻”并非偶
然。

早在安踏之前，国际运动品牌巨头已经率先布局。
迪卡侬是“入场最早的运动品牌”，与美团的合作

在美团立项时即启动。耐克、阿迪达斯等国际品牌也
通过滔搏运动等经销商及自身渠道，已抢先入驻美团
闪购，抢占即时零售新赛道。

滔搏运动作为国内最大运动零售运营商，与美团
闪购合作后取得了显著增长。2025年 4月，通过和美
团闪购联合开展“户外季”活动，滔搏在平台的月销售
规模较试运营首月增长 6倍。2025年“5·20”当天，滔
搏运营的部分合作品牌在美团闪购的业绩规模环比增
长突破 400%。6月 5日，滔搏又宣布与京东秒送开启
合作，进一步渗透即时零售市场。如今，京东奥莱9家
线下门店入驻京东秒送，秒送运动鞋服品类成交额在
今年京东心动购物季期间同比增长250%。

户外品牌蕉下也在近期入驻了美团闪购，覆盖全
国数百家门店，主打防晒口罩、防晒衣等夏季“刚需”商
品。

即时零售正成为运动品牌渠道必争之“地”。这些
品牌的集体行动标志着运动服饰行业正在经历从“计
划性购买”到场景化“即时消费”的深度转型。

安踏即时零售业务负责人指出：“即时零售已是运动
装备消费的主流方式，更是安踏全渠道战略的核心一
环。”

事实上，平台对即时闪送服务的大举加码，也让
即时零售在渠道加速中，推动零售业效率提升，更
对品牌们在即时服务能力上提出了新考验。

当下，各个闪送平台通过分钟级的配送网
络和成熟的交易闭环，在某种程度上，激活了
品牌门店增量订单。不仅如此，对安踏而
言，此次合作不仅激活了线下门店的坪效
与人效，更以“时间差”打破电商价格战
困局，开辟增量市场。

借势开学消费潮，安踏在美团闪
购推出“满 200 减 50”“满 300 减
100”专属优惠，进一步刺激即时订
单转化。

有业内人士认为，相比于网购，同
城闪送更多的是消费服务的升级，而非
消费本身，但闪送的业务取代不了网购业
务。能够吸引众多运动品牌纷纷入驻，关
键是，能够站在消费者最前面，目的是要离
消费者更近一点。

线下的销售数据可以佐证这个结论，比如
靠近游泳馆的门店，游泳帽、拖鞋等游泳配件是靠
近游泳馆迪卡侬门店的热销品。再比如周边有公
园、湖边草地等适合半日露营的门店，露营配件和厨
具等产品更容易“外卖”下单。

此外，记者了解到，也有不少专业品牌也将产品摆
进了运动场馆，让消费者能够即买即用。譬如，专业游泳
装备品牌 speedo通过经销商或游泳馆，长期占据游泳馆
装备区，红双喜、YONEX等则在羽毛球馆成为标配。对于
新兴运动匹克球而言，一场训练或者对打下来，也能够消
耗一定数量的匹克球，现场购买不仅省时，而且便捷。

运动品牌纷纷拥抱即时零售的核心原因还在于消费者
行为的改变。

传统零售模式下，线下店受地理限制，线上电商难破时
效瓶颈。而即时零售精准锁定“即时需求”，通过“线上下
单+线下即配”闭环，创造了全新的消费场景。

滔搏方面认为即时零售业务有效触达了更多线上活跃
人群，其中大部分消费者是门店的新增客群。这些消费者
往往更年轻、更注重购物效率和体验，正是运动品牌想要吸
引的目标客户。

361°方面表示，通过接入美团庞大的用户基数和高效
的本地即时配送体系，361°得以将遍布全国的实体门店网
络优势，迅速转化为强大的本地化服务能力，有效拓展了业
务覆盖半径和服务时效，实现了传统零售模式的价值跃升。

头部品牌集体入局

离消费者更近一点

渠道重构与成本挑战


