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商超博览

新零售会遇到哪四个老问题？
过去的商贸流通，主要是

指批发与零售，如今则不同，凡
是提供生活服务的都可以叫零
售。这也许是新零售的又一个
特征。

新零售概念虽然在 2006
年就有人提出来了，但真正
的实践是2016年。新零售的
实践大致经历了两个发展阶
段：第一阶段以“在线化”为
特征，线上订单的占比是衡
量新零售是否成功的核心标
志。在线化做得好的新零
售，不仅抢占了存量市场，还
开创了增量市场。第二阶段
以“近场化”为特征，衍生出
“多快好省小”的零售模式，
如前置仓、mini店、社区团购
等，它们传承了在线化的特
点，比第一代新零售更小、更
近、更快、更省、更便，受众也
更广泛，新零售从高端化演
变为大众化。

新零售的未来一定是智能
化，但在此之前，必然会遇到
四个老问题。之所以说是“老
问题”，那是因为下面要说的
这些问题不是由新零售模式
本身产生的，而是千百年来世
世代代零售业传承下来的基
本规则。

第一个老问题：言行一
致。传统零售靠幌子（招牌）、
店面服务、产品与口碑吸引消
费者。后来商人们发现了“定
位的力量”，旨在占领消费者心
智。有成功的定位，也有不成
功的定位。

再后来则是用具有鼓动性
的口号来吸引消费者。1999年
我们在上海麦德龙首店边上开

第一家内资大卖场的时候就用
了一句很响亮的口号——“中
国人自己的大卖场”。这句口
号虽然没有什么实际内容，但
至今还有公司在引用，如“中国
人自己的网购平台”。

如今，无论是购物中心还
是小菜店，都掀起了一股口号
热。在连锁生鲜行业（我把这
种业态也叫做新零售）最具代
表性的口号就是“钱大妈”每家
门店都斜贴着的“不卖隔夜
肉”。钱大妈卖肉出身，对肉品
具有天然的深刻认知，能呼出
这句口号，也确实击中了消费
者的痛点。

因为经常到菜场买菜的主
顾都或多或少地买到过有异味
的肉。你不卖隔夜肉，我当然
就可以放心地买肉，省却了很
多烦心事。

但这样说，也承担着很大
的风险。公司承诺不卖隔夜
肉，得保证每个店都不卖隔夜
肉、每天都不卖隔夜肉、永远都
不卖隔夜肉，而且还要保证不
进隔夜肉。这是一个巨复杂的
问题。

有些公司做日日鲜、日日
清，道理也是一样的。从表面
看，消费者要的是新鲜两字，但
他们也看重价格，他们更看重
的是童叟无欺、货真价实的经
商法则。

如果口号响亮，又背道而
驰，那就“品牌不保”，就不会走
得太远。言行一致也可以称为
“承诺一致”，不是轻飘飘的口
号，而是沉甸甸的信用。

第二个老问题：店面营
运。店面营运是由一系列简单

而复杂、重复而多变的业务工
作与管理工作组成，如进销存、
人财物、帐卡物等流程性与结
构工作，要求前后相关、结构平
衡，前后脱节或不平衡，店铺就
无法正常运转。

还有每天重复性的工作，
如清洁卫生、商品搬运、整理
整顿、商品验收、数据处理、补
货整理、设备保养等等，这些
工作只要一个方面出问题，顾
客就会给差评，而且会造成财
产损失。

店铺的一切问题，归根到
底是顾客、资产、人力、商品、财
务等方面的基本管理要素，管
理动作一定要快，任何懈怠，都
会给店铺业绩产生不利影响。

在线化、数字化或智能化，
虽然可以为管理提供预警甚至
代理一部分管理工作，但零售
面对的人，人是千差万别的，是
有丰富情感的，是会受环境影
响的，人的问题至少在当下仍
然需要由人来解决。

所以，零售没有完全标准
化的店面营运。过度的标准
化，其实就是僵化。当新零售
实施跨区域发展以后，既要有
一套严格的标准化体系，又要
有一群可靠可控的店面营运
管理人才。两者缺一不会
可。当前新零售所面临的很
多问题，其实就源于这两个方
面的不平衡。

第三个老问题：门店造血
功能。过去的大型连锁公司快
速发展，起步的时候也依靠原
始资本与银行贷款，但发展到
一定规模，大部分门店都具备
创造“正现金流量”的“造血功

能”。比如开店投资1000万元，
如果日均营业额30万元，一个
月的销售900万元，如果付款期
60天，这样的店开得越多，沉淀
资金就会越大。

店开得越多，现金流量就
越充裕，大部分连锁公司就是
依靠自有流动资金来实施规模
扩张，更没有银行的长期贷
款。有人说，这是占用了供应
商的资金与消费者的资金（如
消费卡，即预付卡）。

其实，企业规模越大，占用
社会资源也会越多。如今有些
店，投资几百万，一天只能做几
万。这样的店开得越多，失血
越多，最终会因总部与门店失
血过度而夭折。

为什么有些新零售公司发
展速度放慢了，就是因为门店
不仅不能造血而且还得了“败
血症”。也许是走入了伪需求
的陷进，或者是出现了新的外
行领导内行的情况。

第四个老问题：销售与毛
利。做零售有三个基本法则
至今依然应该遵守：一是销售
决定净利润。销售额的小幅
下降会大幅度降低净利润。
原因之一是零售是一个高投
入低利润的产业，零售业的净
利润往往来自于最后10%的销
售额。所以，当零售的销售业
绩同比下降10%的时候，基本
上就没有净利润了。个别高
毛利的零售业态除外。二是
采购成本决定净利润，采购成
本的利润杠杆效应非常明
显。如果采购环节有腐败，整
个公司就完蛋。

好在互联网经济时代，很

多产品的采购成本是比较透明
的。但如果不加以有效控制，
这方面的问题防不胜防，因为
人的良心与道德在金钱与利益
面前是十分脆弱的。我就感觉
很奇怪，有些公司拿了几十亿
资本，没开多少店，钱都到哪里
去了。

如果在20年前，不要说几
十亿，有几千万，都是大资
本。为什么现在的资本到了
所谓的职业经理人手上，钱就
这么不经花。如果采购成本
下降10%，往往就可以直接增
加净利润100%。三是周转与
毛利。

零售业从来不讲究单个
商品的毛利率与毛利额，总是
追求适当的综合毛利率水平
以及适当的周转速度。通常
认为周转越快越好，其实不
然。动销快、周转快自然是好
事，但周转太快也会影响销售
与服务。

如今有不少零售商都在学
做单品爆款，追求单品销售量
与单品毛利总额。其实，这样
的时代不会太长久。零售更需
要的是综合平衡，保持销售、毛
利与周转的平衡。

第一个问题解决不好，失
信于民；第二个问题解决不好，
店面混乱；第三个问题解决不
好，失血而亡；第四个问题解决
不好，无疾而终。

零售换了新花样，会面临
许多从前从未遇到过的新问
题，但也不能忽视老问题。在
新零售前进的道路上，既有新
弹坑，又有老地雷，稍不留神，
就会粉身碎骨。

□ 联商高级顾问 周勇

本报讯 1月24日，北京市
人大代表、北京华冠商业科技
发展有限公司董事长张兵在
市十五届人大四次会议房山
区小组会期间向媒体透露，
2021年华冠超市预计在京新
开10家门店。与此同时，华冠
超市将继续向数字化转型。

疫情带来的不确定性为
超市零售企业带来了宝贵的
应急经验。张兵表示，疫情波
动造成部分道路封闭，影响了
商品的供应稳定，这要求企业
在平时必须准备充分，来应对
突发状况，“这对企业的供应
链响应能力提出了挑战，也就
意味着我们需要具备预判性，
而预判的基础就是产地、库
存、调度、销售各个环节的数
字化运营，超市零售必须从粗
放型向精细化运营转变”。

据了解，早在2017年，华

冠超市就联合微信支付推出
自助买单小程序。消费者打
开微信小程序，扫描商品条形
码，商品就能添加到小程序的
购物车里，手机一键支付替代
了排队等待，实现了超市自动
化购物体验。此外，诸多超市
如物美、家乐福等也在不断提
升企业数字化运营能力，线上
平台成为拉动传统超市销售
的第二增长曲线。

在业内，人们已经不再争
论要不要做数字化转型，而是
怎么做。提升数字化能力一
方面源于超市为适应市场消
费需求进行自我变革，另一方
面则是同行激烈竞争带来的
逼迫效应。疫情环境下产生
的线上消费需求让不少生鲜
电商平台借势起飞，社区团购
等模式再次吸引巨头企业的
目光，成为资本热土的同时，

也被各界人士热议。
“社区团购的矛盾关键在

于竞争是否公正公平，是否涉
及资本垄断等。但我不认为
社区团购这种商业模式毫无
可取之处，它验证着市场中确
实存在这种需求，我们必须适
应它的存在。在时代变化中，
我们要调整自身”，张兵说道，
超市零售的激烈竞争不会停
止，华冠超市的危机感也不会
消失。

传统超市对市场变化的
感知变得越来越敏锐。值得
注意的是，当疫情催熟社区团
购模式后，物美、华冠、家乐福
等超市纷纷入局团购业务。
据了解，2020年6月华冠超市
的社区拼团已经覆盖了六十
多个社区，每天最高能达到1
万单以上。

（北京商报）

华冠超市今年预计在京新增10家门店

住在北京广安门内大街
附近的人们，可能都听过
“菜批”的名字。这家全名
为北京市菜市口百货市场中
心的老市场于 2019年年底
开始改造，日前以“北京菜
市口生活购物广场”的新名

字，以及升级的服务和经营
环境，重新回到了社区居民
身边。据介绍，商场虽然面
积不大，但业态繁多，每个
品类基本上都有两到三家店
铺，覆盖了周边居民生活需
求的方方面面。

“北京菜批”回来了！


