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盒马门店打造
夜间消费新体验

本报讯 宋妤 近日，盒马对长
沙所有门店进行升级改造，从每日
17点以后，盒马超市变身“夜肆”并
上线多款宵夜小吃，为市民带来夜
间消费新体验。

据了解，除了盒马的小龙虾、
大鱿鱼、各色小海鲜外，这些门店
内还有臭豆腐、紫苏牛蛙、口味虾
等长沙本地风味。此外，在堂食区
的一角，盒马还增设了精酿鲜啤、
鲜榨椰汁等档口，让夜间的市民可
以“逛吃逛吃”。

据了解，盒马“夜肆”上，除了
全国人都爱的小龙虾，长沙人最爱
的老长沙臭豆腐、糖油粑粑、紫苏
桃子姜、冬瓜山肉肠等地方特色小
吃也一应俱全。酒水饮料方面，盒
马也供应了精酿小麦白啤、淡色艾
尔、黑麦啤酒，杨梅啤酒等。

另据盒马鲜生长沙负责人介绍，
盒马还有在其他夜市上吃不到的芥
末罗氏虾、芝士焗波龙、蒲烧鳗鱼等
特色海鲜烧烤，种类还将会不断增
多。每天18点以后，消费者还能参加
“夜肆打卡”以获得惊喜福利。

值得一提的是，近日，元气森林
出品的无糖植物茶饮品牌纤茶，携手
盒马鲜生旗下鲜花连锁品牌盒马花
园，在全国范围内联名推出“元气芍
药馆”“花+茶”限量组合套餐。此次
纤茶与盒马花园的跨界联手，是为在
年轻消费者的日常生活中，重现古人
诗词里品茗赏花的悠然意境。

据悉，在此次活动中，消费者
可在盒马App内及全国200余家盒
马线下门店，购买到“元气芍药馆”
“花+茶”限量组合套餐。其中前两
万名下单的用户，可另外获赠古色
古香的品牌定制款不负"芍"华香
锦囊一枚。

本报讯 田宁 近日，便利蜂对
外宣布已提升北京门店商品的保
供力度，其中鲜食冻品储备量增加
20%。同时，为解决突发疫情带来
的跨城市运输难题，便利蜂将启动
新增地方供应商计划，以长期、稳
定保障各地市民生活。

据了解，为应对北京市民的基
本生活需求，便利蜂逐步提升门店
商品保供水平，包括鲜食冻品和长
保商品在内。当前，鲜食冻品备货
量已增加20%，长保商品储备主要
围绕水饮、方便速食、防疫产品等
展开。便利蜂相关负责人表示：
“自北京突发疫情以来，便利蜂提
高了对北京地区消费需求的关注、
汇总频次，商品保供水平将根据实
际情况灵活调整。”

值得一提的是，近日，针对北
京部分居民对大包装产品需求旺
盛的情况，便利蜂北京门店上线鲜
食整袋贩售业务。据悉，便利蜂鲜
食整袋贩售业务涵盖蒸包、炸品、
酥饼、早餐，这些鲜食以冷冻、预制
形式单独包装，消费者购买后可通
过家庭微波炉加热并食用。

北京便利蜂加大
商品保供力度尽管受新冠肺炎疫情影响，多家零售企业都已放缓了开店的脚步，但麦德龙却依然坚定地开出了新店。近日，随

着北京海淀区麦德龙四季青会员店的试运行，麦德龙完成了其2022年首家会员店的布局。而在麦德龙之后，今年包

括山姆、盒马都在北京有新店即将落子。会员店对如今的超市行业来说，还是香饽饽吗？

5月17日，麦德龙四季青会
员店在北京海淀区试运行。和
受物业条件限制颇多的麦德龙
会员店北京首店草桥东路店相
比，全新打造的四季青会员店显
然更有仓储式会员店的样子。

“这是北京的第四家麦德
龙会员店。”麦德龙商业集团有
限公司副总裁周扬介绍说，四
季青会员店是按照旗舰店标准
打造的，是上下两层的独立建
筑，总面积约为7500平方米，
精选来自60个国家的8000多
种高品质好物，其中包括660
款首发新品，进口、自有品牌和
独家商品占比40%以上。

“商品品种上，比草桥东路
店翻了1倍；差异性上，我们的
商品已经迭代了60%以上。但
是不变的是对客户的服务。”据
周扬介绍，四季青会员店的客
户定位依然是中产家庭，他们
对商品品质要求较高。

周扬介绍说，四季青会员
店主要打造四个品类，即健康、
母婴、送礼以及烹饪。“其中重
头戏就是自有商品麦臻选。”周
扬表示，除了自身的强项生鲜、
红酒以外，四季青会员店还精
选多种高品质产品。麦德龙会
员店商品的更新频次是3个月
左右，更新比例为20%~30%，努
力给消费者提供更有新鲜感、
更高性价比的选择。

如麦德龙四季青会员店在
试运行期间推出了独家定制的
“绿马定胜糕”，是融合苏式点
心风格的新品糕点，饱含美好
寓意——吃绿马定胜糕，保住
绿码，保住健康。周扬介绍说，
该款产品目前在北京首发，属
于季节限定商品。

据悉，除了商品选择更加
丰富外，比起草桥东店，四季青
会员店还结合所处地理位置的
消费群体进行了个性化的设计。

打造差异化购物体验
以B端客户发家的

麦德龙，在设计会员店时
并没有忘记“老朋友”。

“积累深厚的 B端
服务能力，正是麦德龙
会员店有别于其他商超
的独特优势，这同时也
为 C端会员带来了好
处。”麦德龙中国副首席
执行官陈志宇表示。

据了解，四季青会员
店内专门设置了商业会
员中心，其中的商品主要
是为B端企业用户设计
的。“目前全国范围内，我
们有1000名销售人员服
务于10万商业会员，那
么整个toB的业务也占
到了麦德龙全国整个业
务量的30%~40%。”陈志
宇说。

麦德龙B端业务最
大的优势在于供应链建
设以及商品品质保证。
据悉，如今麦德龙全国
的所有门店都通过了
HACCP的 第 三 方 认
证。作为最有效的食品
安全控制体系，HACCP
在国内、国际范围内被
广泛接受。此外，麦德
龙也是业内率先开发出
食品可追溯体系的企
业，很多熟悉麦德龙的
顾客都知道，只要扫一
扫包装袋上的麦咨达
“绿标”，就可以看到它
“从田间到舌尖”的全生
命周期中的每个环节，
全程透明可追溯。

周扬表示，自去年
11月品牌升级至今，麦德
龙用B端优势赋能C端，
将服务B端客户的“规模
化品质”“专业化能力”和
“批发级价格”用于服务
C端的每一位会员，为会
员提供安全放心、质优价
美的品质选择。

C端重要
B端也不能忘

可以说，麦德龙新会员店的开业，拉开
了2022年北京会员店市场的新一轮竞争
序幕。

据悉，除了麦德龙会员店以外，山姆会
员商店和盒马X会员店都表示今年将在北
京布局新店。其中，山姆会员商店新店将
于10月左右在大兴开业，而盒马X会员店
北京第二家门店也在筹备中。

各大商超纷纷“杀入”这一新的赛道。
在过去的一年里，不仅早已进入中国市场
的山姆会员商店、开市客（Costco）一反以前
谨慎的开店节奏，加速布局，不少零售龙头
企业也加入这一赛道，永辉超市、麦德龙等
纷纷开始试水仓储式会员店业态。

即便是受国内多点散发的疫情影响，
也挡不住“会员店”们开店的步伐。如山姆
会员商店的最新动态显示，其不仅5月在无
锡开出新店，在合肥的选址也已经确定，正
在建设当中。而盒马X会员店也在今年1月
率先打响了2022年仓储式会员店赛道的第
一炮，南京首家盒马X会员店燕子矶店开门
纳客，全国范围内共有七家门店已经开业。
麦德龙方面也表示，今年年内，北京还有一
家会员店将要开业。而在北京之外，麦德龙
也将陆续在上海、武汉等地布局新店。

为何巨头纷纷布局会员店？或要归于
会员店的良好业绩带给了企业信心。沃尔
玛发布的2022财年第四季度财报显示，沃
尔玛中国Q4净销售额增长26.7%，可比销
售额增长19.8%。其中，山姆会员商店和电
商业务表现出色。永辉做的是仓储店，并
不收会员费，但单店日均客流同样实现较
大增长。麦德龙方面也表示，自2020年12
月推出199元付费会员卡后，市场反响很
好。短短几个月，付费会员已近200万人，
60%以上的零售额都来自于付费会员。

与之相对的，是目前国内传统超市大卖
场行业的落寞。2021年的相关财报数据显
示，14家超市上市企业中仅有家家悦和红旗
连锁出现营收同比增长，其余12家全部出现
同比下滑。并且这14家超市上市企业2021
年共新开门店1276家，关闭门店725家。在
这样的背景下，发展高黏度付费会员的会员
商店成为不少超市企业的新出路。

综合比对多家会员商店的会员年费后
发现，大多数都在200元以上，麦德龙是目前
首个会员卡费低于200元的玩家。而除了基
本的会员商店购物权利外，各家还推出了免
费停车、宠物服务、多倍积分等增值服务，线
上配送更是会员店的标配。不过，需要注意
的是，付费会员商店并不是收取会员费用这
么简单，其背后考验的是企业的供应链、选
品以及服务等多维综合能力，会员续卡率更
是核心指标。

面对激烈的市场竞争，“会员店”们的
新一轮“战争”正在打响。这个赛道将如何
发展，消费者拭目以待。 （冉隆楠）

会员店市场酣战在即

麦德龙新店落地
会员店市场鏖战正酣


