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本报讯 桑雪骐“茨菇削皮洗净切片，生姜
小火炒香，放五花肉煸炒，料酒去腥，将茨菇放
入锅中，加调料翻炒，加水小火焖8分钟出
锅。”在北京十里堡盒马鲜生门店，消费者刘女
士一边挑选货架上的茨菇，一边翻阅旁边放着
的“水八仙”食用指南。在近10种“水八仙”商
品旁，放着一张张带着精美插画的烹饪菜谱，
供消费者取阅带走。

在江南地区，茭白、莲藕、菱角、芡实、莼
菜、荸荠、茨菇、水芹等8种水生食物，被称为
“水八仙”。近年来，盒马通过候鸟式布局基
地、包装服务升级等方式，将这些江南时蔬的
尝鲜时间、食用地域无限拓展。盒马数据显
示，今年，西安地区莲蓬莲子销售同比增长
190%、郑州门店茭白同比增长46.7%，在北京，
“水八仙”系列商品连续两年增长超过50%，其
中莲子莲蓬、藕类等增幅明显。

所谓“尝鲜正当时”，如何让贯穿于四季的
“水八仙”在这个夏天集中出现在货架上？盒
马“水八仙”采购负责人陆辰烨表示，这有赖于
我国地大物博和现代农业的蓬勃发展。以莲
蓬为例，盒马采购跑遍全国，在海南、江西、湖
北、浙江分别找到不同的基地，由于地理条件
和种植环境差异，莲蓬上市时间不同，在盒马
的货架期也从5月延长到8月。

每年4月开始大量上市的水生茭白，会在
6到9月间隙出现自然生长周期的断茬情况，
在此期间，则由江西景德镇盒马村的有机茭白
“顶上”。 盒马村负责人、陆一生态农业总经
理郑义六介绍，今年茭白长势喜人，加之种植
面积扩大了七成多，预计总产量可以翻一倍，
计划扩大供应到杭州、南京等地盒马门店。

盒马“水八仙”
系列产品集中上市
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京东在近日和海澜集团
达成合作，将在位于江苏无锡
江阴的海澜飞马水城开设全
国首家京东奥莱线下门店，并
在京东线上平台同步开设“京
东奥莱自营专区”及“京东奥
莱官方旗舰店”。

据悉，该项目将在今年
10月落成，根据无锡市委宣
传部官方公布的消息，该项
目将为“消费者提供实惠便
捷的时尚、运动大牌低价正
品购物选择”。

尽管该项目是京东对线
下奥莱业态的首次尝试，但
在此之前，京东在实体商业
领域的触角延伸至商超、零
售商业综合体等多个领域。
在今年“6?18”期间，广州、重
庆、苏州三地的京东 MALL
正式开业，位于北京、青岛、
大连、西安等城市的京东
MALL也已在施工中。据了
解，京东MALL店均营业面
积在3万～5万平方米，全国
已经开业的京东MALL达到
了14家。

首次试水奥莱业态

值得一提的是，就在6月底，京
东旗下的第一家华冠折扣超市在
北京房山区正式开业。据了解，这
家华冠折扣超市为全品类折扣超
市，经营面积为3000平方米。“在线
下的零售布局倾向，其实和京东线
上的低价心智一脉相承。”零售电
商行业专家、百联咨询创始人庄帅
说，当前用户对折扣业态的接受度
较高，因此，电商巨头将手伸至线
下布局时，低价依然是一个不错的
抓手。

今年6月，盒马NB奥莱折扣店
第110家分店在上海开业，而这也是
盒马NB奥莱折扣店首个落地的加
盟店。自2021年首店开设以来，盒
马NB奥莱折扣店迅速成为盒马在
低线下沉市场为门店快速引流的钩
子。而阿里系的二手电商平台闲鱼
也在试图跑通线下模型。在最近的
媒体采访中，闲鱼总裁季山透露，未
来三年闲鱼会在线下店方面有“坚
定的投入”。同时，季山称目前落地
的两家门店已经实现了盈亏打平，
今年会开新店，未来也会开放加盟
的模式。

另一边的京东也对已有的线下
门店进行了折扣化改造的尝试。
去年10月，在京东集团成立“创新
零售部”后4个月，旗下的高端生鲜
超市品牌七鲜超市就开始了低价
活动。七鲜超市通过推出“击穿
价”，对部分商品进行大幅度的降
价以招揽更多的用户和获取更大
的市场份额。而在2024年2月，京
东宣布由于去年推出的“击穿价”
活动受到消费者欢迎，今年会对活
动进行升级，将折扣优惠覆盖面扩
展至全品类。

电商平台在线下尝试折扣业态
并非心血来潮。“除了线上战略的
延伸，企业也能够进一步补足平台
的生态内容。”庄帅表示，随着平台
供应链发展的完善程度越来越高，
线上和线下紧密合作的基础也逐
渐完备。“以京东为例，自营模式下
其本身具有较好的控货、控价能
力，线下业态的补足也能够在保证
现货销售的同时，降低库存风险。”
庄帅表示，随着即时零售业务的增
长，线上和线下业态的结合将会更
为紧密。

抢占实体低价市场

在消费决策趋于理性的经济环
境下，以低价心智抢夺客流不排除
是线下门店一套有用的招法。近年
来，电商的奥莱店、折扣店、社区店
等店型不绝于耳，“移山价”“击穿
价”等营销噱头也频频上演。然而，
低价的背面意味着企业被压缩的盈
利空间，同时企业还得兼顾门店扩
张、租金成本、供应链建设和线上线
下协同运营等问题。经营实体商业
对于平台来说，走低价路线相当考
验企业在商品侧、供应侧等维度上
的成本把控力。

转头进军低价业态之前，电商
巨头麾下的实体业务板块已经压力
巨大。今年年初，根据彭博社报道，
阿里巴巴集团正在考虑出售旗下百
货和购物中心运营商银泰商业。一
位商业地产从业者介绍，阿里想要
剥离银泰最直接的原因或许是银泰
的回报率不及预期，“在当下的环境
中，类似于银泰这样的传统购物中
心，在高端百货商场的竞争中看不
到什么竞争优势，因此被金主抛弃

也是意料之内的事情”。
而与此同时，作为新零售样本

的盒马也在近两年频频传出被出售
的消息，高鑫零售旗下社区超市品
牌小润发也再次被曝出已经停止了
小程序、公众号等多个渠道的运
营。高鑫零售新一任CEO的沈辉
在业绩发布会中坦言“2024财年确
实碰到了困难”。作为阿里新零售
的试验田，不管是盒马、高鑫零售还
是大润发的诞生、改造升级，都是过
去电商发展势头红火时的产物，如
今不得不顺势调整。

特别是当前各个渠道价格透明
度变高，消费者在作决策时倾向于
线上线下比价，线下生意的获客成
本也会一定程度攀升。在庄帅看
来，京东的自营网络或许能够成为
其在线下布局的关键，“京东应当
利用自身的现货和价格优势，优化
自身控货、控价方面的能力，从而
让消费者在线下实体消费的过程
中也能更直观地感受到性价比”。

（乔心怡）

重新梳理线下板块

本报讯 近日，新希望美好食品蒜泥白肉
新品上线，并在山姆首发，为“苦夏”又“馋肉”
的消费者提供了一个新的美味选项，也让这道
经典的川菜以更便捷的形式轻松走进日常饮
食，为夏日餐桌加道“硬菜”。

作为川渝地区饮食瑰宝，蒜泥白肉既迎合
了麻辣鲜香的味觉偏好，又以清凉爽口的口感
完美适配夏季饮食需求，在炎炎夏日里尤为受
到食客们的青睐。美好蒜泥白肉延续并且发
扬着对食材与烹饪的匠心独运。泥白肉的绝
佳口味。不仅在选材和制作上严格遵循传统
工艺，美好蒜泥白肉的品鉴方式，也融入了独
特的仪式感。“一夹二甩三蘸四品”的步骤，更
能让人充分领略到这道美食的精髓。

山姆会员的定位属性与美好蒜泥白肉目
标群体的高度契合，也是本次美好蒜泥白肉
选择山姆首发的重要原因。对于喜欢接受新
鲜事物、有生活品质追求、注重便捷高效、倾
向家庭批量采购的山姆会员而言，美好蒜泥
白肉“横空出世”，凭借口感“佳”、出餐“快”、
菜品“硬”，完美匹配着他们对于健康、美味、
便捷的饮食需求。无论是追求新鲜口味、却
“厨艺不精”的年轻人，还是时常有家庭聚餐、
朋友聚会需求的消费者，既能当“凉菜”又能
当“硬菜”的美好蒜泥白肉，能够满足多种用
餐需求，让人们在忙碌生活中也能享受到高
品质的美食体验。

同时，山姆对于品控的严格标准与美好食
品一贯的优秀品质相得益彰。美好蒜泥白肉
精细的选材、严格的加工流程和独特的烹饪技
艺，确保消费者能够享受到安全、健康、美味的
饮食体验。而山姆也以其高品质选款，在其会
员群体中深受信任，二者携手，能够充分发挥
山姆的广泛影响力，为美好蒜泥白肉带来更多
的曝光和认可，更是为消费者带来了更加美好
的食品选择和购物体验。 （东方网）

新希望美好食品
新品首发山姆


