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永辉超级物种回归
从大变小做
起社区生意
本报讯 冉隆楠 曾在2021年

大批关店调整的永辉超级物种，
如今又“杀”回来了。近日，在北
京朝阳区小红门地区看到，一家
超级物种门店正式开业，引发消
费者抢购热潮。和过去动辄上千
平方米的门店不同，这家超级物
种变小了，做起了社区生意。

据了解，此次开业的超级物
种门店是由永辉生活门店改造而
成的。相较于过去的超级物种，
全新开业的超级物种没了帝王蟹
这类大海鲜，也没了曾引以为豪
的餐饮业态，完全走的是社区店
的路线。但和曾经的社区店业态
永辉生活相比，全新的超级物种在
店里卖起了鲜肉，并增加了冷冻食
品占比，减少了日用百货占比。

如今，北京这家全新的超级
物种门店开业，或许就是永辉超
市经过思考调整后的结果。从
肉类、火锅、方便菜这三大全新
主营品类来看，永辉超市试图按
照如今消费者的需求来打造新
业态。

一方面，肉类可以说是社区
消费者的刚需品类，强调新鲜和
食品安全，可以成为门店的引流
利器。另一方面，火锅食材行业
如今颇受资本青睐，赛道火热，各
类玩家都在跑马圈地，竞争壁垒
主要在于供应链、产品研发及物
流配送，而永辉超市作为国内超
市龙头，在这些方面颇有优势。
此外，方便菜依赖于“懒人经济”，
近年来发展迅速。除了常规的速
冻食品外，或许永辉超市在今年

创立的快手菜自有品牌“辉
妈到家”也会是超级物
种的一大利器。

彭建真认为，会员店目前只是大卖场
转型的一种探索，市场容量有限。未来，大
多数商超可能会进一步小型化，通过精细
化运营服务特定的客群，例如线上线下融
合的精品超市、社区生鲜超市等。

在2021年萧瑟的寒冬中，商超行业依
然不乏亮色。首先，一些三四线市场的区
域型龙头企业逆势增长。中国连锁经营协
会的调查显示，这些区域型企业有一些共
性：一是定位中高收入人群，回避价格竞
争；二是产品十分丰富，特别是餐桌替代品
的加工，投入大，效果好；三是门店放权，一
线员工参与度高。

其次，盒马、七鲜等线上线下融合的新
型超市品牌呈现出加速发展的势头。2021
年，盒马鲜生的门店总数量突破300家，其中
新开门店达上百家。而过去两年较为沉寂
的七鲜超市2021年也重新活跃起来，新开门
店数量占总门店数量的一半左右。2021年
年底，七鲜对外宣布将加速开店，目标是在
七年内跻身中国连锁零售行业第一阵营。
根据七鲜对外披露的数据，2021年4月至9
月，七鲜超市GMV（商品交易总额）同比增
幅达到两位数，其中 9月同比增幅将近
50%。根据计划，2022年七鲜超市在加速拓
展的同时，门店的形态也会顺应市场需求进

行变化，并且还将开一些面积更大的门店。
无论是那些表现抢眼的区域超市龙头，

还是盒马、七鲜等新型全渠道超市，它们的
发展势头表明，市场对优质的商超依然有很
大的需求。“只要中国的GDP在增长，零售的
大盘就肯定会增加，在这个过程中如果我们
能做出满足消费需求的调整，就有机会。关
键是要用心去做。”彭建真认为，目前零售的
各行各业都面临着挑战，对于商超而言，在
升级转型过程中，无论转向什么业态，无
非就是抓住零售的本质，瞄准消费需
求，做好商品经营，建立完善的供应
链，做到比别人效率更高、成本更
低、体验更好。

在不久前的一次会议上，中
国连锁经营协会会长裴亮则明确
指出，目前，消费市场变化的特点主
要体现为人口老龄化、家庭小型化、购物
线上化。超市也正在从1.0版进入2.0版，
这集中体现为三个替代：价格竞争被性价
比替代，初级产品被餐桌替代品（3R产品）
替代，纯线下被全渠道替代。（中国商报网）

面对业绩低谷 传统商超转型求生
2021年，在行业整体滑坡的大势下，会

员店成为商超行业的热词。增长强劲的会
员制模式受到追捧，很多大卖场纷纷转型
会员店，以期从中觅得新的商机。

2021年6月，物美旗下首家由大卖场改
造而成的麦德龙PLUS会员店开门迎客；至
今，麦德龙已经开启了19家PLUS会员店，
速度之快令人惊讶。而另一家超市巨头家
乐福中国2021年10月也将位于上海成山路
的大卖场改成了会员店。与此同时，家乐
福宣布，计划在未来三年内将200家大卖场
中的100家全面升级改造为付费会员制的
会员店。2021年12月底，连锁超市品牌家
家悦在济南开出了首家会员店。

随着我国经济发展和消费升级，消费
者对高性价比的会员店已经有很高的接受
度。对于增长乏力的传统商场而言，增长
强劲的会员店模式非常具有吸引力。以山
姆会员商店为例，这家在中国市场深耕25
年的会员制模式巨头迎来收获期，连续数
年实现了销售额两位数的高增长。

不过，随着传统商超纷纷转型会员店，

如何避免陷入低端的同质化竞争将成为行
业不得不面对的课题。目前，国内由大卖
场升级而成的会员店在商品和服务形式上
基本都在模仿国际巨头。例如，烤鸡、瑞士
卷、麻薯等产品几乎成为这些转型会员店
的标配，而这些产品一直以来都是山姆会
员店的热销产品。这种简单的模仿与会员
店为会员提供独特的高性价比商品和服务
的理念在一定程度上是相悖的。

“靠模仿他人的方式很容易陷入同质化
竞争，也很难维持下去。”彭建真说，传统商
超在经营过程中主要依靠供应商，利润主要
来自向供应商收取通道费等，自身很少关注
商品，在供应链建设方面存在短板。而会员
店模式则需要以会员需求为核心，建立自己
的供应链，精选优质的高性价比商品，提供
增值服务，利润也主要来源于会费。因此，
二者的经营模式有很大的区别，从大卖场转
型为会员店需要经历一个很长的过程。他
认为，在转型会员店的过程中，传统商超需
要补课，在转变经营理念的同时，要强化商
品采购和研发能力，建设独立的商品供应链。

整体业绩加速下滑

2021年岁末，商超行业最引人
注目的新闻莫过于沃尔玛关闭入
华首店。2021年12月7日，沃尔玛
深圳洪湖大卖场关门歇业。这是
沃尔玛1996年进入中国时所开的
首家门店，迄今已经经营了25年，
几乎见证了中国商超发展的全过
程。无论对于沃尔玛还是中国商
超行业，这家门店都极具象征意
义，它的关闭在某种程度上也反映
出大卖场发展日渐式微的窘境。

据媒体报道，沃尔玛在关闭洪
湖店的同一天，还关闭了无锡太湖
店、重庆北城天街店、太原三墙路分
店三家大卖场。有统计显示，2021
年沃尔玛在全国至少关闭了27家
大卖场，而从2016至2020年，沃尔
玛已经关闭了80家大卖场。表面
上看，沃尔玛关店的理由主要是租
约到期，但事实上，大卖场行业整体
增长乏力，租金人工等成本日益上
涨、客流不断减少等才是沃尔玛关
店的主因，其甚至放弃了入华首店。

其实和其他同行相比，沃尔玛
的经营业绩还算是不错。得益于
线上销售和山姆会员商店业绩的
高增长，沃尔玛中国第三季度的净
销售额增长18.8%，可比销售额增
长16.5%。

而其他很多商超同行的业绩
就要难看得多。中国连锁经营协
会近日发布的连锁超市经营情况
报告显示，由于2020年新冠肺炎
疫情间形成的高基数、疫情反复和
社区团购带来的冲击，2021年上半
年，超市门店客流和同店收入下
降，营收和利润增长承压。另外，
财报数据显示，2021年第三季度，
国内超市企业整体业绩进一步下
滑，13家超市上市企业中有6家企
业营收同比下滑，另外7家企业勉
强实现了个位数的营收增长。净
利润方面，2021年第三季度13家
上市企业中有8家出现了亏损，其
中永辉超市巨亏超过10亿元。

“2021年以大卖场为主的商超
业绩大幅下滑，一方面是因为2020
年的基数相对较高，另一方面是受
到渠道分流的影响。”中国连锁经
营协会秘书长彭建真介绍说，以前
大卖场是刚需渠道，但近年来，电
商、社区团购等多种渠道兴起，不
断分散大卖场的客流。与此同时，
大卖场业态的经营模式也难以适
应消费需求的变化，这一点在一二
线城市中体现得尤为明显，大卖场
无论在价格方面还是便利性方面
都受到较大挑战；而在三四线城市，
社区团购对大卖场的影响则很明
显。彭建真表示，商超客流下降的
趋势其实从2012年就开始了，但那
时降幅不明显，而且商超还可以通
过客单价的提升来弥补客流的下
降，而现在，由于消费者可选择的
渠道越来越多，顾客流失加速，导
致商超营收和利润全面下滑。

未来的机会在哪里

2021年，传统商超的日子过得颇为艰难，行业增长乏力，业绩加速下滑，巨头们频频关店。传统商
超行业的出路在哪里？

会员店模式受到追捧


