
超市发董事长李燕川上周
做客今日头条“对话?零售人”微
访谈栏目，就超市行业、新零售
等话题发表了看法。

李燕川认为，现在经营超
市，设备、资金等都不算难点，最
大的难点是人，包括员工、顾
客。员工对企业满意了，才能更
好地服务顾客。

谈及超市发客群，李燕川表
示实体店客群以中老年为主。
正在上学的或者刚毕业的年轻
人可能不会在家做饭，强拉他们
进店可能达不到效果，付出回报
不成正比。要等待他们成家立
业，真正进入到社会生活后才有
可能。对于老年人群体，他认
为，很多老年人的消费能力非常
强，客单价比年轻人高，老年人
消费大有潜力可挖。

关于生鲜新零售，李燕川表
示，目前看来生鲜新零售企业都
不是太成功，未来应该会有成功
的，但当前阶段可能还是不行，
实体店做生鲜会更强势。“你看
人们的生活习惯，买生鲜或其他
食品时还是觉得要看到这个东
西、或者能保证它的质量才买。
现在一些电商在这方面可能还
是比较欠缺，有些商品质量差，
运输中服务意识不够、损耗高。”

以下为微访谈实录：

媒体：近几年新零售概念很
火，很多零售企业都称自己在转
型新零售，开了所谓的新零售门
店，对新零售您怎么看，对这个
现象您又怎么看？

李燕川：最近这两年都在谈
新零售，但是对于新零售这个概
念，很多人没有弄清楚。这个概
念是马云提出来的，很多人都认
为名人提的就很有道理，但实际
上马云也没有解释清楚。现在
大家普遍认为，新零售的概念是
线上加线下，全渠道运营。前几
天我在一场演讲也提过，如果按

“新零售”的概念来看，我们应该
是传统零售。但我们跟美团、饿
了么、京东到家也在合作，虽然
我自己没做线上，但他们在帮
我做线上，那我叫不叫新零售?
所以我一直认为，新零售也好
旧零售也好，从零售角度来说，
无新旧之分。随着经济、社会
的发展，零售发生变化，其实应
该叫零售的迭代，需求的迭代。
所以超市发提出，零售无新旧，
需求有迭代。不跟风，不折腾，
做自己。

现在行业里新零售扎堆、谈
概念、炒作的现象很多，而没有
实实在在坐下来研究顾客。不
管是新零售也好，传统零售也
好，都是概念而已。无论是哪种
零售，都要把自己的目标客群定
好，研究透顾客群体的购物心
理、购物行为、购物习惯。

媒体：超市发之前提出要做
“千店千面”的店铺，根据地理位
置、周边人群属性的不同，打造
不同功能的门店。“千店千面”改
造的效果如何?有给公司带来明
显的效益提升吗？

李燕川：有的是很好的，比
如说北京海淀区的学院路店。
学院路店原来的效益也不错，
每天营业额大概有四十多万
元。调整店铺之后，定位更准
确了一些，有年轻化倾向。目
前店里三十岁以下的年轻人占
店的53%，这个占比在所有店里
是最高的。再看调整后的销售
情况，原来这家面积是2400平
方米，拿出300平方米做了个便
利店，里面剩2100平方米超市，
现在一天能卖到50万元，销售
额是上升的，客流也在上升。
所以这个调整带来的效益还是
挺明显的。

我们2016年提出“千店千
面”，现在对应的店铺已经有20
多个了。店铺会根据周边人群
的属性定一个主客户群。比如

学院路店是给年轻人定的。海
淀 的 双 榆 树 店 主 要 是 面 向
30-50岁的女性，它的定位就是
打造一个温暖的家，里面的商品
更全一些，与家庭有关的更多一
些。像玉泉路店打造的是京范
儿超市，有红墙绿瓦、窗棂窗花、
鸟笼等设计元素，除了卖果菜还
卖老字号以及老北京食品，打造
成一个老北京老人的生活场景。

媒体：前两年超市发和罗森
合作，在北京开了不少便利店，
现在双方合作的怎么样了，合作
中有哪些需要磨合的地方？

李燕川：我们从2017年开
始合作，目前已经开了23个店
了，合作很愉快。跟罗森合作最
好的地方是学到他们对单身、年
轻顾客的分析以及他们对商品
结构的调整。他们跟我们合作，
是看重我们的国有背景，老百姓
对超市发品牌的依赖性。目前
合作没什么大问题，只是开拓速
度要加快。

其实现在世界上最好的便
利店都在日本，像 7-11，罗森
等。7-11做得也不错，但它跟
我的有些观点不是很相似，它改
变得地方比较少。罗森做了很
多的尝试，比如面向女孩子专门
开粉色主题的便利店、在医院开
一些社区店等。我们超市发一
直在提千店千面，我觉得这跟罗
森的理念很相似。当时我跟罗
森中国的总裁三宅示修聊得很
愉快，很契合。另外我觉得罗森
商品结构更新很快，两三周就会
推出新品，这个正好是我缺乏
的。因为我们一直研究的是家
庭消费，很少研究单身群体或者
年轻人的消费。我们自己没有
研究过年轻人，所以我们愿意合
作、学习。

媒体：您曾在之前出席活动
时表示，老年人是超市发实体店
的客群，费力拉90后、00后可能

拉不进来。但也有新兴零售企
业看好这一群体，越来越多90
后已经组建了家庭。您觉得未
来超市行业的顾客群体仍然会
是以中老年人为主吗？

李燕川：我觉得实体店客群
以中老年为主，这个中年是指结
婚后的一些人，他们会回家做
饭，所以要去店里买东西。当然
现在部分90后已经成家了。其
实我还有句话是“等待他们长
大”。正在上学的或者刚毕业的
年轻人可能不会在家做饭，可能
90%基本上在网上买东西，强拉
他们进店可能达不到效果，付
出回报不成正比。现在我们为
什么要跟京东到家、跟美团合
作？年轻人不到我们实体店里
来，那可以在网上买东西。但
是真正进实体店的人中，年轻
人是很少的。依然要等待他们
成家立业，真正进入到社会生活
后才有可能。

媒体：您对老年人群体是怎
么看的？未来超市发可能做专
门面向老年人业务吗？

李燕川：现在中国的老龄化
越来越严重。另外，很多老年人
的消费能力非常强，跟年轻人相
比，现在老年人客单价占比挺大
的。从实体店来看，很多年轻人
追求便利，进来买个面包买个水
就走。老年人要买点健康的食
品、新鲜的果菜，客单价七八十
元。年轻人客单价二三十元。
所以老年人消费大有潜力可
挖。此外，我们没有研究透老人
的消费行为，现在六七十岁的人
注重的是健康，没有说非要把钱
留给儿女等等，他们的消费观念
跟上一代相比有所改变。上一
代老人是把钱给儿女，让儿女怎
么过好日子。所以现在店里的
好商品、贵的商品，老年人买的
更多。我们觉得这个群体的消
费潜力是很大的。

我们还真考虑过，有没有可
能给老年人设专柜或者专店。
我看永旺专门做过面向老年人
的店，通道很宽，老人可以那儿
购物、休息。其实我们也可以做
一个这样的，因为老年人尤其是
海淀区的老人有知识有文化，但
儿女在国外，自己比较寂寞，我
们想给他们打造可以交友、休
闲、娱乐的场所。现在我们自己
在做一些义工的工作，进入社区
跟老人聊天、帮他们打扫卫生等
等，跟顾客很亲近。

媒体：您认为做好超市最重
要的是抓住什么？是定位还是
商品品质还是服务，或是其他？

李燕川：我觉得现在经营
超市，设备、资金等都不算难
点，最大的难点是人，包括员
工、顾客。现在的员工越来越
年轻化，个性强，我们想着给年
轻人一个可以适应下去的成长
环境，尽量给他们一种家庭
感。因为外地的孩子比较多，
我们可能会组织一些社团活
动、聚会等，让员工在公司里感
到温暖。他们对企业满意了，
才能更好地服务顾客。

我们现在提出了“五满意工
程”，第一就是员工满意，第二是
供应商满意，第三是顾客满意，
第四是政府满意，第五是股东
满意。很多人说零售要把顾客
放到第一位，但我们的解释是，
如果员工对这个企业不满意，
顾客满意就是一句空话。如果
员工天天绷着脸、吵架，让顾客
满意是不太可能的。为什么第
二是供应商满意呢，因为他给
你提供的是商品，有最好的商
品加合适的价格，顾客才会进店
买东西。我们的排序也基本上
得到业界的认可了。所以现在
最重要的就是把人抓住，让员工
在店里企业满意，让顾客愿意进
我们的店。
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本报讯 8月10日，京郊西
南张坊古镇，位于“张坊步行
街”斜对面的SPAR华冠张坊古
战道店开业，为这座风光秀丽、
民风古朴的千年古镇增添了恰
如其分的现代商业气息。

位于张坊镇张坊村商业街
东的华冠超市38店已根植乡镇
多年，作为一家领鲜超市，主要
为居民提供民生必需品，满足
居民“菜篮子”和日常生活所
需。新开业的SPAR华冠张坊
古战道店注重在细节上为顾客
提供舒适的购物环境和良好的

购物体验，经营面积达400余平
方米，并且新增了熟食区。一
路之隔的便是著名名胜古迹张
坊古战道。张坊交通便利，得
天独厚的地理优势让张坊古镇
正日益成为京郊西南吸引高端
旅游投资消费的新亮点，华冠
超市这两个店共同发挥优势，
必将为周边旅游和附近居民带
来生活上的便利和丰富多彩的
购物体验，也必将成为家庭消
费群体日常生活、社交的首选
之地。

一直以来，华冠提倡健康

生活方式，倡导“健康寿命优
于生理寿命”，在饮食上，提倡
“少糖、少盐”的健康理念，为
此，他们致力于为顾客提供健
康生活方案。开业现场，明亮
灯光的衬托下，各种“安全、健
康、方便”的商品被整整齐齐
摆放在不同品类的区域里。
整个门店生鲜商品涵盖了海
鲜、肉类、果蔬等几个重点区
域，生鲜商品一天一颜色，新
鲜不隔夜，并且均由基地直
采，产地可溯，安全放心。在
这几个区域之中，顾客最直观

的感受就是旬时、新鲜。
为了提供更多高性价比的

商品供顾客选购，不难发现，华
冠自有品牌商品在该店亦有大
面积陈列。华冠目前拥有48种
共计150余个自有品牌产品，从
粮油米面、零食酒水，到日化用
品等均有涉及，推崇零添加、非
转基因、产地限定且严格把关，
对比同类产品更具价格优势。

“一切以顾客为中心——
为顾客创造价值是战略思维、
是准则！必须始终将视线放在
消费者身上！”这是华冠公司总

经理肖英的一贯主张。因此，
华冠超市除了为顾客提供优质
商品外，在附加服务方面一直
是全线加码。在提供免费饮用
水、免费雨伞、免费试吃、微波
炉加热等便民配套服务之外，
还导入多种收银方式，引进自
助收银机、蜻蜓刷脸支付等高
效结账平台，持续优化顾客购
物体。

此外，SPAR华冠张坊古战
道店开业期间还开展了各种优
惠活动，吸引了大量顾客到店
体验。 （联商网）

SPAR华冠张坊古战道店开业

李燕川：目前实体店做生鲜会更强势


