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■ 商超资讯

本报讯 凌应敏 近日，麦
德龙成都高新商场正式开
业。这是麦德龙在中国的第
85家门店，也是麦德龙今年新
开的第三家商场。

据了解，商场营业面积近
5200平方米，提供20000余种
商品，其中包括来自欧美、日
韩等国3600多种进口商品，
以及3400种麦德龙自有品牌

商品。开业当天，麦德龙的明
星商品，包括欧洲进口的冰鲜
三文鱼、全球源头直采的进口
红酒，和德国进口的自有品牌
牛奶，吸引了众多消费者驻
足。营业时间从早上6时至
晚上10时。

此次麦德龙正式入驻成
都高新区的新型商业综合体
建发天府鹭洲国际。据悉，

建发天府鹭洲国际将融生
态、休闲、购物、情景体验为
一体，致力于成为城南高端
消费主场，辐射周边行政区、
商务区和高端居住区。麦德
龙商场是在建发天府鹭洲国
际开业的首个商家，将有力
带动该商业综合体的人气，
满足附近居民的高端消费需
求和品质追求。

本报讯 凌应敏 进入中
国20年，沃尔玛旗下服务中
高端消费群体的山姆会员店
正加速在中国的发展。从零
售角度来说，会员店是目前业
内普遍看好，最符合当下消费
升级概念的一个业态。沃尔

玛正在加速旗下山姆会员店
业态的发展。

2016年上半年山姆会员
商店珠海开业之后，山姆在天
津的门店也即将正式开业。
这是山姆在天津设立的第一
家，也是沃尔玛目前在国内开

设的第14家门店。
据了解，沃尔玛内部已经

通过了二十几个山姆会员店
项目的审批。“2016年的下半
年里，我们可能还会申报很多
山姆项目。”沃尔玛亚洲不动
产业务负责人夏必得透露。

麦德龙成都高新商场开业

会员店将成未来主流 沃尔玛加码山姆店

线上生鲜为何价高好卖不盈利?
分析

近日，便利店行业首次实
现了用微信支付发展会员。首
先试水的是青岛友客、厦门新
见福、长沙新佳宜这三家便利
店，在上海海鼎服务商的帮助
下，三家便利店品牌旗下的
1165家门店都可以轻松让顾客
变会员。

据悉，这是微信“支付+会
员”发布以来首次在便利店行
业落地，此前在餐饮、时尚品牌
等行业已经实现。消费者使用
微信支付买单后，商家即可一
键下发会员卡，通过手机就能
快速领取、激活会员卡，10秒搞
定。

在后台，商家可以根据消
费者的消费数据实现更细分的
运营和更精准的营销，如通过
标签功能对会员进行分组，针
对不同会员定制专属福利，形
成有效互动。消费者顾客把会
员卡装进了微信，能够在消费

后立即收到积分变动、优惠福
利等通知，还可以随时随地查
看自己的会员权益。

此外，便利店还为会员定
制专属优惠活动，将最好的优
惠提供给最有价值的客户。本
月19至25日，青岛友客、厦门新
见福、长沙新佳宜共1165家门
店联合微信支付推出“微信支
付会员周”，活动期间，消费者
在参与活动的门店使用微信支
付成为会员后，通过微信支付
消费满8元有机会享受立减2
元的福利，更可享受上述三家
便利店提供的超过70款商品会
员价优惠。

此前，微信支付联合众多
线下零售门店推出了“周二微
信支付日”，顾客在门店使用微
信支付消费时可以获得立减优
惠，活动吸引了7-11、喜士多、
好德、全时等多家品牌便利店
参与。 （联商网）

微信“支付+会员”
方案首次落地便利店

在网络购物大潮下，虽然线
上生鲜单价比线下贵30%，但在
过去四年里中国消费者线上购
买生鲜增长了近23倍。同时，大
佬频繁入局，小平台相继死亡。
线上与线下生鲜零售正进行着
一场差异化的征战。

线上贵30%
新客群不差钱

线上生鲜零售近几年才刚
起步，但增势迅猛。据波士顿咨
询公司（以下称“BCG”）和阿里
研究院共同发布的《中国生鲜消
费趋势报告：新时代生鲜市场制
胜之道》（以下简称“报告”）显
示，2012－2016年，生鲜电商市
场从40亿元猛增至950亿元，四
年内增长近23倍。预计，2020
年市场规模将达3470亿元，将近
30%的城镇家庭将透过线上渠道
购买生鲜产品。

中国消费者对线下生鲜满
意度较低，生鲜电商满足了这一
缺憾。报告显示，消费者对线上
生鲜渠道满意度为24%，但高出
线下7%。值得一提的是，消费
者在线上支付的生鲜单价高于
线下约30%。同时，超过60%的
消费者希望买到品质更好的生
鲜，价格并非网购生鲜主要动
机。

目前有三大消费力量推动
生鲜的线上增长。32%的上层中
产及富裕阶层在线上购买生鲜，
新兴中产阶层仅有16%；经常光
顾生鲜电商的消费者平均年龄

为31岁；网购年限达到五年的经
验丰富的消费者会开始大幅网
购生鲜，他们的生鲜消费金额是
经验欠丰富者的3.4倍。上海万
擎商务咨询有限公司CEO鲁振
旺表示，线上生鲜一定要走中高
端路线，才能与线下零售拉开特
色差距。

巨头施压
谈盈利尚早

线上生鲜正面临着克服源
头分散、商品标准化低、损耗高、
物流不完善等巨大瓶颈。

鲁振旺表示，生鲜电商供应
链成本高，仓库、运输、冷藏送达
等成本超过40%。生鲜产品易
变质，损坏率超过10%。目前国
内独立的生鲜电商平台都在亏
损，想要盈利只能靠提高单价。
目前全国4000多家生鲜电商1%
盈利、4%持平、88%亏损、7%是巨
额亏损。

因此，在现有生鲜电商的格
局里，几乎是资金充裕背景深厚
的电商大佬在把控局面，没能寻
得靠山的小平台纷纷倒下。上
海的生鲜电商平台壹桌网近日
陷入倒闭风波，商品全部下架；
更早以前，美味七七宣布倒闭；
爱鲜蜂大批裁员……分析人士
坦言，生鲜电商市场竞争十分激
烈，阿里巴巴、京东等电商巨头
的加入，对于中小型生鲜电商来
说无疑是“雪上加霜”。鲁振旺
表示，从目前线上生鲜的格局来
看，天猫超市规模最大，投资易

果网打通物流服务，整合利用了
资源。巨头并不着急盈利，目前
做生鲜电商实现盈利的，多是一
些在产地的卖家，或者只做平台
不涉足全产业链，“涉足供应链
盈利是十分困难”。

渠道交战
线下拼什么

虽然线上增速快，但线下零
售仍是生鲜的主渠道。报告显

示，到2020年，中国生鲜消费市
场线下约占75%～85%的市场份
额。同时，生鲜产品需要高频次
购买来保证新鲜度，36%的受访
者每周购买新鲜蔬菜超过3次，
他们的平均渠道数量高达4.1个。

国内零售业正纷纷加注生
鲜超市。前不久，超市发扩大生
鲜超市规模，销售面积约200～
500平方米，80%以上为果蔬及肉
类商品。超市发总经理王增庆
曾表示，北京积极疏解非首都功

能，一些生鲜市场搬离或者消
失，但居民仍有需求。

面对线上生鲜的抢食，BCG
合伙人吕晃表示到，烘焙、熟食
类产品的线下销售仍有明显优
势，线下零售商应更加突出鲜食
的差异性展开客流的竞争。同
时，线上生鲜还未完全打开小城
市的市场，线下零售商完全有机
会加速提升低线城市布局，培育
消费者需求，抢占市场。

（中经网）


