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2019年零售行业的格局将如何进一步演变？

北京华冠商业总经理肖英

一、2018年你最自豪或最有
成就感的一件事？

最有成就感的是华冠公司
的利润稳中有升，团队对新的未
来充满期待。

二、2018让你最感动的或你
最想感谢的一个人？

“过去”未去，“未来”已来，
我最想感谢的人是习总书记，他
在关键时刻为民营企业发声，为
我们明确了方向、增强了信心、
鼓舞了干劲。

三、你认为你的企业在2019
年会比2018年更好吗？为什么？

2019年，既有挑战又有机
会。挑战来自于经济继续下行
给我们带来的压力；机会是只要

我们保存好实力、充分练好内
功，就有机会反弹。

北京超市发董事长李燕川

一、2018年你最自豪或最有
成就感的一件事？

“唯变革 不止步”。2018年
我们“追求方便，关注健康，寻找
个性，品质为上，接受新事，关注
体验”，推出“超罗业态组合店”
“社区商业服务e中心”“24小时
书吧?超书房”三种创新模式，以
跨界和跨品牌融合满足消费新
需求，弥补了传统超市的便利短
板，服务性能全新升级；老旧门
店实施升级改造，将传统经营与
现代模式有机结合，在唱衰的市
场环境中，凭添一抹亮色，提振

零售士气。
二、2018让你最感动的或你

最想感谢的一个人？
最想感谢海淀区副区长陈

双。深入企业，关注经营，广泛
调研，实事求是。接地气、做实
事。积极帮助协调商业网点回
归，全力推进海淀社区商业服务
e中心项目。通过实地调研、搭
建渠道等多种形式，帮助企业协
调关系，从政府角度为企业助
力、代表企业发声，使企业便民
网点建设能够深入社区乃至院
校，满足社区居民需求。

三、你认为你的企业在2019
年会比2018年更好吗？为什么？

2019年一定会比2018年更
好。资本推动零售，科技助力零
售，细节成就零售，体验活跃零
售。我们坚持“做社区、做生鲜、
做品质”的战略定位，把社区顾
客的生活刚需作为用心去满足
的方向。用温暖的店铺，满足人
们的情感沟通；用升级的门店，
节约人们的生活成本。不跟风、
不折腾、做更好的自己，做有温
度的零售商。

沃尔玛中国总裁及首席
执行官陈文渊

一、2018年你最自豪或最有

成就感的一件事？
刚刚过去的2018年，我很高

兴看到沃尔玛中国全渠道战略
取得长足进展，电商成交总额更
是连续三年取得三位数增长，这
很大程度上取决于我们不断创
新求变，为全渠道零售业务提供
更强有力的引擎。我们的微信
小程序“扫玛购”用户数量已突
破2000万，覆盖沃尔玛全国所有
购物广场和惠选超市，总计400
多家门店。我们增加对达达-京
东到家的投资，京东到家一小时
达服务已拓展至全国250多家沃
尔玛门店。我们还加速落地零
售行业首个前置仓实践——云
仓，全国设立云仓38个，使得我
们的优质商品和一小时送达服
务能够覆盖更为广泛、还未设立
门店的区域。同时，我们进一步
夯实实体零售的基础和服务，沃
尔玛中国今年开设新店33家，
其中包括21家大卖场，4家山姆
会员商店和8家惠选超市，并投
资3亿元人民币升级改造50家
现有门店，进一步提升顾客购物
体验。

二、2018让你最感动的或你
最想感谢的一个人？

想感谢的人很多，但我最想
感谢的是沃尔玛中国遍布全国
各地的10万名员工，正是他们

通过线上、线下多个平台服务着
数以万计的中国消费者，也是
他们使沃尔玛全渠道战略得以
实现，遍地开花。事实上，很多
业务创新实践的好点子都是来
自于一线的同事。他们不断思
考顾客的需求，升级迭代既有方
案，目的只有一个，那就是为了
给顾客提供更好的商品和服务，
每一家新店、每一个零售创新背
后都有沃尔玛人的辛勤汗水。

三、你认为你的企业在2019
年会比2018年更好吗？为什么？

一定会更好，因为我们坚信
2019年将是零售行业线上、线下
持续融合的一年。 无论环境如
何变化 ，我们会从顾客的需求
出发来思考和探索未来零售行
业发展的方向，以“新鲜”、“省
钱”、“便利”为核心，为顾客提供
更人性化、更精选和更便捷的购
物体验。我们计划新增30-40
家新店，包括山姆会员商店和惠
选超市，并升级现有门店。前不
久开业的沃尔玛成都盛邦街店
是代表着沃尔玛全渠道零售未
来发展方向的新一代门店，精选
的卖场商品和服务结合租赁区
域餐饮、社区便利服务为主的特
色品牌形成互补，更适应人们日
益加快的生活节奏，我们也会将
其成功经验逐步推广到全国。

还有一些玩家携资本入
局，虽然它们带有“新零售”
的光环，但是也在做社区人
群的生鲜生意，比如阿里的
盒马鲜生、美团的小象生
鲜、京东的 7FRESH、永辉
生活，它们有着明确的服务
半径、更多元化的手段，但
是在数量和规模上还需要更
加努力。

精细化运营考验

虽然同为生鲜超市，首
航超市内部也有不同划分，
1000平方米以上的店型为生
鲜加强型大店；数量最多的
是300平方米左右的社区生
鲜超市；500～800平方米之
间的门店为生鲜标准超市，
不同类型的门店有不同的
生鲜配置。超市发亦是如
此，刚刚重装开业的超市发
四道口店生鲜经营面积360
余平方米，主要经营生鲜、
日配、副食、粮油、方便食品
等商品，生鲜果菜经营面积
就超过了50%。

从超市本身的经营和管
控来看，生鲜超市的技术要
求比较高。除了把进货、售
卖、促销等前台工作控制
好，后台也需要基地、供应
链、物流配送、标准化等一
系列支撑。“有规模支持和
成本优势，生鲜超市才能找

到生存点。”据零售业内人
士介绍，生鲜品类毛利低、
损耗大，传统超市在运营时
一直是以生鲜带人气、日用
百货类商品赚利润，一般情
况下，生鲜综合毛利在15%
以下，而日用百货类可以达
到30%以上，将生鲜部分单
独出来以专业店的形式运
营，对于门店来说有不小的
盈利压力。

因此，目前市场上两类
所谓的传统生鲜超市和新零
售生鲜超市有着完全不同的
格调，前者稳定、略保守，但
是基本维持盈利；后者创新
多，但用户黏性需要提高，而
且烧钱支撑运营带来的潜在
风险也大。

消费人群结构的变化也
直接影响了生鲜超市的商品
和运营，“80后”和“90后”成
为超市的主力消费人群，他
们在消费上更注重品质和便
捷性，在乎性价比，怀有好奇
心，愿意为颜值买单。石君
磊表示，首航超市58店改造
主要是增加加工日配商品，
比如比萨、铁板烧、包头烧麦
等等，这些即食项目是首航
超市未来权重最高的商品，
不管是老店升级改造还是新
店开业，首先要考虑加工日
配商品的位置和品种，其次
是蔬果肉类等生鲜商品。

（北京商报）

2018年，不少零售企业开始回归本源，
聚焦主业，大浪淘沙“剩”者为王，“活下去”
是零售行业从业者的普遍心声，这一年零售
业到底发生了什么？在2019年，零售行业
的格局又将如何进一步演变？

复盘2018，畅想2019，新年伊始，让我
们一起聆听三位老总内心最真实的声音！

原本竞争就已白热化。在
一楼2500平米的营业面积内，陆
陆续续挤进了9家奶茶连锁，大
都在国内不乏知名度。

周边有新的商业综合体陆
续竣工开业，方圆范围内掰手腕
的对象更多了，顾客被分流，再
加上入冬后季节性的不景气，这
9家奶茶店日子过得很困难，日
流水在2000元左右赔本的状况
经常有。

而上个月初，那家山寨鹿角
巷的开业，最后一根救命的稻草
都没有了，直接的结果是，一个
月内，7家奶茶店先后转租关门
歇业，一家还在坚持，另外一家
干脆翻牌。

这好像不是孤案。类似的
境况，在国内的一二线城市，特
别是中西部，比比皆是。原因何
在？又给了我们什么启示？

老品牌完败
如果按照当下时兴的茶饮

发展版本说来划分。与山寨鹿
角巷直接交手的都是3.0时代的
茶饮店，他们在属于自己的那个
年代，也曾经攻城拔寨、雄霸一
方，但随着消费需求和消费群体
的变化，他们已经明显地老迈，
对市场的响应表现迟钝。

这是一次新旧力量的正面
交锋，老的势力完败，新的网红
暂时挣得了头筹，虽然她还是个

山寨货，但消费者没有这方面的
专业辨识力。

仔细留心和观察，山寨网红
有很多老派奶茶店学习和借鉴
的地方。我们一一道来：

爆品意识
黑糖类饮品是今年的当红

炸子鸡，在这家山寨网红店，黑
糖珍珠鲜奶是他的招牌，也是店
员不厌其烦推荐的，当然也是卖
得最好的。

在其他店面，他们还在固守
自己的菜单体系，产品老三样，
让人看不到购买的欲望和必要。

场景售卖
在店面面积的平均水平上，

这家网红店大概比其他店大了
近四倍，有专门的堂食区域，店
面的软包装也特别作了社交分
享的设计，虽然价格贵上两倍以
上，但年轻的消费者更愿意入店
购买。

细节取胜
在这家网红店购买饮品时，

我们特别注意到两个细节：轮到
我们点单时，收银员会告知，珍
珠都是现煮的，需要等大约20分
钟左右。

给到饮料时，也会很贴心
地提示，喝前要搅拌一下，避免
杯壁上的黑糖融化，导致口感
不均。

而其他的店面，除了常见的

满减等促销外，此外的细节很
缺乏。

网红开创了茶饮的一些新
打法，无论是哪个传统品牌，如
果不能尽快创新变革，不与时俱
进，现在就会被淘汰。

逼死这些连锁的其他原因
附近商业体分散流量，租金

的整体上涨，也是逼死这些连锁
的主要原因。

有关数据显示，2017年，录
得购物中心首层平均租金638
元/㎡/月，同比增长1.4%。2018
年前三季租金整体水平水涨船
高。一线城市好商场，月租金逼
近 30元/天/平，二三线城市也
10～20元/天/平。

大多数餐饮，10%～15%是一
个合理占比，但在商场，大部分
已经超过20%，超过30%红线的，
比比皆是。

业内人士透露，在大多数一
二线城市，能盈利的商场餐饮只
有20%~30%，其余要么等待租期
到期撤离，要么在苦苦支撑。

2018年即将过去，新的一年
即将到来。中央经济工作会议
传达明年宏观经济稳健适当宽
松的大背景下，租金会进一步高
企，茶饮店在商业体中的去留，
需要从品牌、运营和成本等多方
面综合考量。

（中国饮品快报）

山寨网红店来了后 这个商场倒下了7家连锁店 ＞＞上接12版


