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商超博览

北京超市要打破“割据一方”的格局
联商高级顾问 周勇

一条三文鱼，引发了北京的
第二波疫情。

面对疫情，政府号召保供
给、稳价格，企业纷纷响应。北
京“超市发”6月19日起公开承
诺：在原定10个品项限价菜的
基础上，将“一个月不涨价”的蔬
菜品种增加至15种。在关键时
刻，超市发总是积极响应政府号
召，主动承担社会责任，给人留
下了良好的印象。

笔者把这一消息告诉北京
的朋友。北京朋友说：我这一路
都没有“超市发”。我家在北京
工商大学，单位在白石桥，单位
离家公交4站地。我每天下班
走着回家，经过美廉美，或是永
辉，可以顺道买菜了。

北京现有的超市是不是都
源于区级公司?是不是各个品牌
大致都有一个主要的发展区域？

业内反映，这是事实。我查
阅了北京主要超市品牌的网上
资料如下：

超市发：连锁店铺主要集
中在海淀区。搜狗百科显示：
北京超市发连锁股份有限公
司，是北京市著名的超市连锁
企业，前身为北京市海淀区副

食品公司。官网显示：超市发
要构建“立足海淀、辐射北京”
的战略格局，成为业内具有引
领和示范效应的行业典范。从
上述两条信息可以确定，超市
发在北京的主要发展区域在海
淀区。进一步查阅超越超市发
官网发现：(1)综合超市、食品超
市、生活超市、生鲜超市、社区
超市、菜店、加盟店等六种类型
的门店(不包括外埠超市18家
和罗森店22家)合计124家店
铺，海淀区有71家，占上述店铺
总数的57%。(2)在直营店中，
海淀区店铺占比高达75%。(3)
在加盟店中，非海淀区的店铺
约占六成。这也说明一个问
题：采取加盟方式可以适当向
区外拓展。(4)区外发展主要在
海淀区附近的东城区、朝阳区、
西城区以及南面的丰台区和北
面的昌平区。

京客隆：北京京客隆商业集
团股份有限公司2019年年报显
示，该公司的股东之一北京市朝
阳副食品总公司占有40.61%的
股份。这是一家以区级公司为
背景的上市公司。

首航：其官网显示的44家
门店，分布在9个区，其中丰台
区、大兴区、朝阳区、通州区的门

店占比较高，分别占32%、23%、
14%、11%，这四个区的店铺占店
铺总数的80%。其中海淀区只
有一家店铺。

物美：官网有一个全国门店
系统，但很难打开。过了很久总
算能打开，可以按照业态查询，
还是打不开，显示“网页打开超
时”。但据业内人士介绍，物美
店铺在北京市内以丰台、石景山
为主。

华冠：北京市房山华冠商贸
有限公司，是北京市房山区的商
业龙头企业。

北京市内的超市为什么会
出现各个品牌“各据一方”的格
局，我不得而知。但有一点可以
肯定：不是企业不想在全市发
展，一定有某种更强大的力量阻
碍了各个超市品牌在全市各个
区域的顺利发展。当然，也可能
有自身原因，如有些超市公司起
源于“区副食品公司”。

例如在上海，也曾出现过这
种情况，外资超市第一波进入上
海市场大都是与区级公司合作，
最后这些区级公司独资或合资
创办的连锁超市公司最终的结
局有三种：倒闭、被购并或小规
模发展。

联华、华联、农工商三家背

靠大集团的超市连锁公司的出
现，打破了区公司以地域为界开
办超市的格局。同时，市政府出
台市、区两级分税制的政策，这
也为全市形成一个统一市场提
供了有利条件。

如果一个城市之内的各个
区域都不能打通，全国发展又怎
么开展。由此看来，像永辉、盒
马鲜生等公司在全国发展会遇
到多大的困难，中国零售人真是
不容易。

笔者认为，北京市商贸主
管部门在急火攻心地推进某些
零售业态发展的同时，更应打
通市内割据的局面，把北京市
场转型为一个统一的“大市
场”，而不应该是一个个区域割
据的“小市场”。

另外还有两点也应该引起
政府有关部门的注意：

(1)不要以为新发地出现
疫情，就试图关闭食用农产品
批发市场。上海蔬菜(集团)有
限公司副总裁李光集对我说：
“越是大城市，越需要批发市
场。如东京有9个批发市场，
纽约有 3个，伦敦有 4个，巴
黎、洛杉矶、圣保罗、墨西哥
城、芝加哥等都有大型批发市
场，纽约的蔬菜、水果等生鲜

农产品批发市场流通经由率
仍高达60%左右，远高于全美
20%左右的平均水平。”就以这
次疫情复发为例，批发市场关
闭以后，虽然供应基本充足，
但绿叶菜供应似乎已经大幅
度减少，在电视报道的镜头中
也几乎看不到绿叶菜。

(2)不要一味控制价格。市
民当然希望物价稳定，但他们更
需要品种丰富。如果人为抑制
价格，市民真正需要的蔬菜品项
就会减少。政府要面子，市民要
生活。孰轻孰重，毋庸置疑。尽
管抑制物价也是为了市民生活。

出台政策与法规，从前注重
查阅文献，看看别国是怎么做
的，我们也怎么做。后来，各行
各业涌现出越来越多的专家，征
求专家意见，开听证会，对做出
正确的决策也起到了一定的作
用。到如今，查文献，听专家意
见，都比较片面。单纯听领导的
话，或按照领导批示办事，风险
就特别大。因为领导所见所闻
不一定全面，领导也不是样样都
精通的天才。

在移动互联网背景下，制定
规制，既要查阅文献，又要听取
专家或领导意见，更不能忽视网
络舆情，不能忽视用户呼声。

<<<上接12版
他们在产地端更多选择

规模化的种植产地，对于规模
化种植产地的合作上。他们
也在尝试与新产地、新单品、
新种植和具备产地生鲜供应
链能力为基础，通过联盟旗下
的区域商超在采货上汇聚出
足够大的订单量，与产地端签
署保质、保量、性价比、高周转
的协同合作。

在整车发货上启用拼车
逻辑。基于九州联旗下众多
商超的基础上，会根据各家采
货量有的整车直接发货；在沿
路一条线上的商超可以几家
选择拼车发货，车辆在每到一
家商超会及时高效的完成卸
货。像九州联生鲜联采供应
链模式，解决了传统商超在产
地生鲜直采上的品质问题、高
周转率问题、溢价定价权、稳
定持续供货问题等等。最终
传统商超完成保持了门店生
鲜亲民价核心问题，笔者给九
州联生鲜联采供应链公司定
义为蚂蚁搬大象模式。

新零售下的生鲜产业是三
角形模式，国内生鲜模式现在
还处于渠道门店倒逼供应链倒
逼产地端。随着供应链端与产
地端的成熟，逐步完成中国生
鲜零售产业化体系的搭建，不
问是传统商超还是新颖生鲜电
商以及市场档口三者是共利共
生的状态。

（联商网）

6月27日，瑞幸咖啡发布公告称，将于6
月29日在纳斯达克停牌，并进行退市备案。

声明指出，在国内消费市场方面，瑞
幸咖啡全国4000多家门店将正常运营，近
3万名员工仍将一如既往的为用户提供产

品和服务。实际上，在6月26日晚，瑞幸
咖啡就发布公告称，6月24日，公司通知
上市资格工作人员，公司决定撤回前述听
证请求，不寻求撤销或搁置上市资格工作
人员将本公司从纳斯达克全球精选市场

退市的决定。在瑞幸咖啡退市前夜，天眼
查数据显示，2020年至今，瑞幸咖啡仅新
增 186家 企 业 ，较 去 年 同 期 增 速
为-80.6%。这意味着，瑞幸咖啡开店速度
自年初起已经开始放缓。

瑞幸咖啡退市，开店速度放缓

据外滩TheBund报道，有着“甜品界
的香奈儿”美誉、著名的法式甜品品牌馥
颂（Fauchon）将面临破产。6月23日，馥
颂向波比尼商业法庭提起破产诉讼，其中
涉及公司总部、食品车间和位于巴黎玛德
琳广场的店面。

这个创立于19世纪的品牌，一直是法
式餐饮和甜品最负盛名的代表之一，凭借
精美的外观、高品质的选材和纯正的口
味，馥颂所代表的法式饮食的奢华和高雅
另人们沉醉，在一百多年的时间里征服了

无数食客的心，其中不乏温莎公爵、摩洛
哥哈桑国王二世、卡洛琳公主这样的世界
级名流富豪。除此之外，馥颂更是今天许
多世界级法式甜品大师的摇篮和起步
点。从人称“甜点界毕加索”、让马卡龙风
靡全球的PierreHerm?、“闪电泡芙之父”
ChristopheAdam，到如今在Ins上红透半
边天的“水果哥”CedricGrolet，都曾有过
在馥颂工作的经历。“把甜品当成奢侈品
卖”的馥颂还受到许多奢侈品品牌的青
睐，Lacoste、ThierryMugler、Givenchy等品

牌都和馥颂一起推出过联名限量版泡芙。
据悉，2007年，馥颂也曾来到国内，落

户北京新光天地，虽然如今早已关店，但
依然让许多甜品爱好者念念不忘。此次
破产消息传来后，国内不少馥颂拥趸都深
感惋惜。

有观察人士对此表示，疫情对每个行
业的格局都产生了深远的影响，事实上，
对大部分行业而言，欧美今天的危机还在
继续，相比之下中国企业已经复苏，这或
许会是中国企业崛起的一个分水岭。

“甜品界的香奈儿”馥颂宣告破产

去 年 10月 ，友 阿 集 团 正 式 获 得
7-ELEVEn的湖南省经营授权，原计划
2020年春季在长沙开出湖南首店。

由于新冠疫情影响，为了确保开业效
果，7-ELEVEn湖南首店开业时间调整至
后续确定的5月30日。首店开业后，公司
将加快后续的开店节奏，以完成2020年的
开店计划。湖南7-ELEVEn很早便在官

微上征集店铺位置、设计等，由此可见品
牌对于湖南首店的重视程度。

友阿股份董事、副总裁胡硕介绍，首店
面积110平方米，主打高品质、差异化商品。
饭团、寿司、便当、面包、甜品等日配商品都在
7-ELEVEn指导下共同开发。店内还有大
量专供商品，如来自日本的雪肌精系列、一风
堂面、蒙古拉面等。“首店开业后，公司将加快

长沙开店节奏，以完成今年20家直营店的计
划。”胡硕表示，开店计划不变的底气，来自品
牌的影响力和对长沙市场的信心。

柒一拾壹(中国)投资有限公司董事长、
总经理内田慎治在接受采访时透露，北京、
天津两地在第7年时实现盈利，7-11以后
会进入更多区域市场，未来会争取将新进
区域盈利周期从7年缩短至3年内。

7-11湖南首店落地长沙五一广场


