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本报讯 李佳“我有一壶酒，足以慰风尘。清
樽纳百川，赠饮有缘人。”中秋饮酒是传统习俗，
近日，百余种白酒悉数亮相家乐福华北区第三届
白酒文化节。

随着中秋消费旺季临近，各大白酒企业开始
进入备货状态。据了解，白酒企业中秋备货通常
会提前一个月左右，不少酒厂已经出台终端动销
政策，加大市场推销和投放力度。在家乐福双井
店的酒品货架上看到，“满减、返券”等促销活动
已开始全面铺开。

在家乐福白酒文化节活动期间，洋河、红星、
牛栏山、泸州老窖、汾酒、水井坊、五粮液等耳熟
能详的品牌参与，数百种白酒单品价格直降，单
瓶售价49.9元起；酒鬼、古井贡、舍得、西风等品
牌指定白酒满减返现金抵用券。为方便更多消
费者积极参与，白酒文化节期间打造了多种线上
玩法，消费者可以参与家乐福华北区官方直播，
深入了解各大白酒品牌，选购产品；参与“白酒后
援会”活动签到打卡，领取品牌礼包，优先获取优
惠酒品信息；通过微博、小红书等社交平台，参与
抽奖互动。

家乐福华北区相关负责人表示：“我们希望
通过多样化的活动形式，让更多消费者，特别是
年轻群体参与到白酒节中来，了解传承千年的白
酒文化。”

业内人士表示，在整体消费向好的大背景下，
今年中秋、国庆期间白酒消费会得到较好复苏。

盒马在京持续布局新店

家乐福白酒文化节启动

本报讯 张鑫 近日获悉，盒马在北京第44
家门店，杨闸环岛店正式营业。10月底前，天
达路盒马奥莱和通州九棵树盒马奥莱也将开
门营业。

管庄、常营、草房周边的近百个小区，升
级为“盒区房”。开业首日，休闲零食、海鲜、
水果三个大类更受周边市民喜爱，销量增幅
明显。“杨闸环岛店，融入了我们新的设计理
念，在商品和服务上都有升级。”盒马杨闸环
岛店店长赵朋说，门店总面积超过4000平方
米，一层有独立的盒马烘焙，二层盒马门店是
主要的经营区域。

除了原有的商品陈列区外，杨闸环岛店增设
了潮品陈列货架，盒马新潮居家用品以及新款零
食，都像是摆放艺术品一般满墙陈列。消费者表
示，很直观，也便于挑选。

盒马店内超过6000款商品被划分为果蔬、海
鲜、调味、休闲零食等11个区域，相比其他门店，
杨闸环岛增设了更多的档口。海鲜岛、盒马工
坊、主食厨房等，顾客可以更直观、更方便地找到
自己所需要的商品。

盒马杨闸环岛店最大的特色就是：盒马烘焙
成为独立的小店。位于商场一层临街，盒马烘焙
有醒目的标识，200多平方米的店面像面包房，又
像甜品店。

据了解，2017年盒马在北京开出首家十里
堡店，掀起了一阵“盒区房”的热潮：海鲜现场
加工、日日鲜系列商品、线上最快 30分钟送
达。经过 5年的发展，北京已经拥有 44家盒
马，包含盒马鲜生、盒马mini、盒马X会员店以
及盒马奥莱四大业态，可以为近千万北京市民
提供“盒区服务”。

“5年来，盒马持续在北京开店，除了丰富
我们的服务，也在让自己更有北京味道。”盒马
相关负责人表示，不断与北京老字号联名，盒
马工坊也迸发出更多新口味、新火花。月盛斋
的羊蝎子火锅、北冰洋的瓷罐酸奶、六必居的
二八酱，都通过联姻盒马升级新款并卖到全国
的盒区房。

“麦德龙速度”是怎样炼成的？
一年开出22家会员店

参与品牌超百个

5年开出44家店

会员人数飞速增长

相较于去年11月才开始布局
的付费会员店，麦德龙的付费Plus
会员计划启动得更早一些。

资料显示，麦德龙于2020年5
月开始在13家门店推出付费会员
计划，即Plus会员，会费为199元/年。
同年11月18日，麦德龙Plus会员
项目正式登陆北京、武汉、沈阳、
西安等11座城市。至此，Plus会员
这一全新付费会员项目已覆盖麦
德龙全国60座城市的全部商场，
标志着麦德龙全面布局付费会员
赛道。

如今，麦德龙培育了两年的付
费会员体系收获300万的会员数
量。而其会员店仅在全国布局一
年，就开出了22家。

2021年11月24日，麦德龙宣布
品牌战略升级，全面布局会员店，从
此前主要服务B端客户，升级为同
时服务于B端客户和C端会员的运
营模式。同年11月27日，麦德龙在
北京、成都、南京、青岛、大连、无锡、
长春、常州八座城市开出16家会员
店，一口气追上了会员店赛道的头
部玩家阵营。

尽管今年国内疫情多发散发，
不少企业的开店速度受到一定影
响，但麦德龙却跑出了开店加速
度。今年年初，麦德龙在北京开出
了海淀四季青店，其他新店也将落
地。“丰台大成路店将在11月开业，
这是我们今年在北京开设的第二
家新会员店。届时，北京将拥有5
家麦德龙会员店。”麦德龙相关负
责人说。

跑得快还要跑得好

入局虽晚，发展却快。麦德龙
快速拓店，其供应链和会员服务是
否能跟上发展的脚步？

“跑得快还要跑得好。”麦德龙
中国副首席执行官陈志宇介绍道，麦
德龙之所以能够在快速拓店的基础
上保证服务质量，主要是因为其在会
员店商业模式上更极致的运营
效率。“我们麦德龙的会
员店运营理念更

极致，那就是用服务B端商业会员的
优势，让更多的新一代中等收入家庭
能够享受到高品质服务。”

陈志宇表示，一方面，麦德龙用
更大的终端运营基数分摊成本。“截
至目前，麦德龙已布局全国60多座
城市、100多家门店，拥有2000多万
会员，其中300万是付费会员。更大
的门店规模、更多的会员基数，使得
麦德龙能够均摊成本，获得更低的成
本优势。”另一方面，麦德龙拥有的
B端采购规模优势使得其议价空间
很大。“从1996年进入中国市场起，
麦德龙的对公业务如今在市场上
已站稳了脚跟。中国超八成的国
际连锁五星级酒店都是麦德龙的
长期合作伙伴，另外还服务包括五
星级酒店、国际幼儿园、外企等商
业客户。”陈志宇直言，稳定的商业
客群建立起的规模化采购优势，能
够使麦德龙在采购供应链上获得
更大的议价能力和空间，为C端会
员争取到更低的商品价格。

和众多会员店类似，产地直
采也是其重要的组成部分，能让
麦德龙去除中间流通成本。“麦德
龙与多个产品的产地厂家建立直
采合作，建立从产地到门店的物
流通道，去除中间的流通环节，使
得商品的物流成本更低。”陈志宇
表示。

值得关注的是，在付费会员店
比拼的重点——自有产品上，麦德
龙也颇下功夫。“目前，麦德龙会员
店自有品牌、独家商品和进口商品
占比已达到40%以上。”陈志宇表
示，麦德龙的自有品牌“麦臻选”和
“宜客”分别主打高端品质和极致性
价比，“宜客这个品牌起源于我们服
务的企业客户，企业客户采购的需
求有两大特点，一是量大，二是品质
要好。因此大家可以看到，麦德龙
的宜客系列产品，其品质是可靠的，
性价比也高。”

而“麦臻选”则一改麦德龙以
往服务商业会员的“严肃面孔”，抓
住了不少年轻消费者的心——与
大牌联名共创，高端品质加上高颜
值的产品设计，内外兼修，自带“网
红”和“社交货币”的属性，让不少
年轻消费者心甘情愿为其买单。

据了解，目前麦德龙的自有品
牌几乎涵盖了除家电等极个别品
类外的所有品类，吃喝用穿都有涉
及，而且还在持续不断研发更新中，
自有品牌商品占比会不断提升。

“自有商品一直是仓储式会员
店降低成本的重要手段，麦德龙更
高的自有商品占比能够使其从商品
的生产环节开始介入，在保证更高
品质的同时，去除第三方品牌溢价
成本，更多让利消费者。”陈志宇说。

效率与成本是突围关键

麦德龙会员店的开店速度毋庸
置疑，今年仅在北京一地，麦德龙就
会开出2家门店。短短一年在全国
开出22家门店已经证明了麦德龙
在会员店布局上的野心与速度。

不仅是麦德龙持续拓店，会员
店赛道玩家们的动作亦持续不断：
山姆会员商店今年将在北京大兴西
红门荟聚中心南侧再开一家门店，
这也是北京第4家山姆店。山姆会
员商店曾透露，预计到2022年年
底，山姆在中国将扩张到40~45家
开业和在建门店。开市客则在全国
到处拿地，尽管其官网上只有上海
闵行店和江苏苏州店，但其拿地的
消息却不断传来，涉及南京、杭州、
宁波等多城，开店信心不容小觑。
盒马X会员店今年年初于南京落地
了第7家会员店，其他门店也在紧
张筹备中。

对于目前会员店赛道的激烈竞
争，去年才加入鏖战的新玩家麦德龙
并不惧怕。“无论任何商业赛道，在市
场开拓的早期，其发展红利均属于商
业模式的开创者和创新者。”陈志宇
表示，“从长远来看，在同一个商业模
式赛道上，谁能拥有更高的运营效率
和成本控制能力，谁就能在赛道上

跑得更远。”
（冉隆楠）

受新冠肺炎疫情影响，今年以来，会员店开店的消息不多。业内人士表示，“店面装修、人员调配等都受疫情
的影响。”

不过，这种安静只是表面上的，从各个会员店品牌的动作来看，继续开店仍是一大发展战略。山姆、麦德龙、
盒马继续开店，开市客在全国拿地……其中，去年年底才入局的麦德龙扩张步伐更引人注目。今年年初，麦德龙
率先在北京开出一家新会员店，11月还将再开一家，届时，麦德龙付费会员店总数将达23家，跻身赛道前列。不
仅如此，其付费会员在推出两年后即突破300万大关。


