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编者按：有着春节、元宵节以及五一

节假日等几大促销黄金档期的上半年已

经过去，其间，零售业已进入“微增长”时

代，销售成绩差强人意。

尽 管 市 场 环 境 并 不 给 力 ，各 商 家

仍在积极探索努力应对。一些社区小

业 态 渐 成 气 候，颇 有 与 超 市 大 卖 场 分

庭 抗 礼 的 意 味，而 百 货 卖 场 也 都 在 并

购转型，努力破局求生。如此种种，谁

说不是新的机会呢？

经济增速放缓，并且受累于网络生态、新型购

物中心的发展，国内多家百货店开业后空置，消费

者罕至，百货行业面临了多重压力。日前，作为排

头兵的王府井百货已经祭出转型大旗，期望以新型

业态重整山河。

全面转型

被视为京版国企改革排头兵的王府井百货集团

（下称王府井百货）日前正式宣布启动全面战略转

型，主要包含核心能力构建、全渠道建设与新技术运

用、业态发展以及企业组织变革 4 部分内容。其核心

的 200 多位供应商参与转型会议，共同进行“深度联

营”及“全渠道”战略沟通。同时，王府井百货宣布，

不再以传统百货的经营模式开店，并将发展重点转

向购物中心与奥特莱斯业态（OUTLETS，以销售过

季、下架、断码品牌商品为主）。

据了解，作为北方百货领军者的王府井百货转

型酝酿已久。自 2013 年开始，王府井百货已经开始

施行线上线下融合战略，并于 2014 年 2 月与微信达成

合作。王府井百货今年第一季度出现近4年来的首次

单季度收入下滑，而其2013年全年的同店收入增速仅

为2.61%，疲软的业绩也需要注入新的增长力。

这样差强人意的业绩在同行里并不鲜见。去

年，中国百货商业协会旗下 130 家会员单位销售总

额为 6437.68 亿元，增长 11.55%，主营利润为 227.36

亿元，微增 2.29%。而 2012 年，连锁百强企业新开

店速度为 8%，达到 10 年来最低水平，2006 年至 2009

年，该项数据分别为 26%、17%、24%和 19%。

《福布斯》就曾刊文表示，商场衰落的这几年，

恰恰是中国网络购物崛起的关键期，中国有不少商

场渐渐走向消亡，与此同时中国人却比以前更加富

裕，并且花的钱比以往任何时候都多。总体而言，

在商场走向消亡的时候，中国零售市场销售却在

2013 年增长了 13％。这两个不同的趋势出现的原

因则是淘宝的出现。“它（淘宝）当之无愧是中国最

大的网购中心，也是阿里巴巴集团最重要的一块业

务。淘宝，连同其姐妹网站天猫，以及其他在线零

售商，包括京东、亚马逊中国、沃尔玛控股的一号店

等，纷纷像小行星落地一般冲击中国零售行业，颠

覆了支撑中国传统零售业的生态系统，尤其打击了

线下的品牌服装店。”

文章认为，网上购物在短短的十几年里已经横

扫全球，网络本质上就是一个发现和比较价格的工

具。现在，上亿中国人发现，他们已经被传统卖场

的超高价格“剥削”了太长时间，尤其是被那些销售

国内外名牌服装和电子产品的零售店。而这些店

面通常占据了一个商场零售面积的 70％以上。

如今来看，百货业态当初的魅力在逐渐消失，

对于众多百货经营者来说，如果还坚守纯百货经

营，未来发展空间会更加狭小。事实上，无论是民

营还是外资公司，都在“动起来”。武汉武商集团未

来新开发项目几乎不再涉猎百货业；天虹百货不仅

加速购物中心化，还在进军便利店领域；外资第一

店百盛创始人钟廷森重新出山，亲自带队全球搜罗

品牌；北京华堂将部分供应商转换成合作商，共同

进行自营商品研发；再次进军内地的台湾高端百货

品牌新光三越，也放弃主打零售的单体百货模式，

加入了更多家庭、体验、娱乐元素。

中投顾问零售行业研究员杜岩宏认为，传统百

货的经营模式已经难以跟上市场步伐，只有进行转

型升级才能获得较好发展，王府井百货不再以传统

百货的经营模式开店是明智之举。但是，他同时指

出，王府井重点向购物中心与奥特莱斯业态转型也

有难处：一方面，人才引进，推动新业务发展的基础

是人才；另一方面，由于业态不同，招商引资方面与

之前会发生一定改变，难度增大。在竞争激烈的市

场环境中，是否能达到预期效果需要以其业态是否

转型成功决定。

推广“买手制”

这是一个比过去任何一个时期都考验百货业

的阶段。购物中心与电商的双重夹击撼动着百货

业态的市场地位。新市场环境中，传统百货店集客

力明显下降，不仅难以维系业绩增长，利润空间也

一再被挤压。

在此环境下，大船掉头着实不易。除了上述问

题，中国购物中心产业资讯中心主任郭增利表示，

百货公司靠租下物业、再将店面分割租给不同的品

牌获得收益的这种“二房东”模式，更是百货业发展

的“顽疾”。

“这种方式正面临很大的挑战，一是百货公司

以较低租金将物业租下来的机会在减少；二是面临

销售方面的压力。”郭增利表示，购物中心更强调功

能，包括餐饮、娱乐、社交等；而百货店更强调的是

品类，即有什么牌子的商品，重心在商品上。

现实的情况是，百货商店现在与购物中心一

样，主要以“收租”为生，但是在如何提升租金收益

方面，百货公司又比不上专业的开发商和商业地产

运营商。郭增利认为，百货业的出路，应该是实行

买手制以及走细分市场的路线。

所谓买手制，就是通过将商品买入，再卖出，以此

获得利润。但是百货商场需要对目标人群消费习惯

进行准确的分析和定位，以此来选择买入何种商品。

实际上，买手制也是细分市场产物。

王府井百货百货事业部副总经理左静表示，未

来，王府井百货将与意向供应商从 4 个方面切入“转

型”：选择部分品类、品牌尝试进行经销、代销等经

营模式；培养自己的买手团队，直接进行商品采购，

形成独有的自营商品区域；利用渠道优势，与部分

品牌开展总经销、总代理合作；开发价值型或补充

型自有品牌，逐步发展定位型自有品牌。

除了转移发展重心，王府井百货全渠道改革从

探索步入实践阶段。本月底，王府井百货将与供应

商完成单品管理调研，11 月实现系统对接。明年 1

月开始，首批试点的北京市百货大楼、双安商场将

告别纯百货经营模式，切换到与供应商同步的商品

SKU 管理模式。未来两年，这一模式将向王府井百

货的全国门店推广。

在相当长的一段时间里，街边的水果店、零食铺等

小商业业态坚守着自己的一亩三分地，默默地补足着离

各大超市卖场较远的社区居民的相关需求。它们与超

市卖场和平共处，各有一片天地。

但近年来，随着这些小业态渐成气候，更多装修一新

的连锁烘焙店、母婴店、零食店、水果店等依托便利社区、

贴近民众生活的优势不断扩张。以良品铺子为例，据统

计，仅用了 7 年时间，其门店数量就扩展至 1200 多家。截

至去年年底，良品铺子的总销售额达到了近 15 亿元。很

多状态良好、发展极快的小业态甚至开始对超市卖场市

场“发起”冲击。

“小”零件“大”发展

在陶然亭地铁站附近，一家连锁果品超市常年有顾

客排队购物。这里销售的水果、坚果种类齐全，而且购

物环境尚佳。虽然店内规定顾客不能自行挑选一些应

季水果，但鲜见顾客对此有怨言。相反，很多顾客都能

耐心询问相应商品品质并等待服务员称量果品。顾客

大多表示，这里水果很新鲜，品质不错。

在离这家小超市不足百步的距离内，还有零食店和

熟食店，生意也都不错。熟食店的店员表示，该熟食店

的商品主要以新鲜取“胜”，尤其是一些对新鲜度要求高

的产品，能做到每天配送。“我们的顾客大都是附近社区

的居民。店里每天都有很多熟面孔光顾，而这些顾客的

需求相对固定，所以，生意一直不错。”他说。

这样的情况在很多社区也不鲜见。近几年来，随着连

锁水果超市、零食小铺的迅速扩张，很多类似的小业态连锁

店逐渐从超市大卖场中剥离出来，如雨后春笋般在社区涌

现。这些小业态店铺往往深耕一个或几个特色领域，如百

果园、果多美就主攻水果，来伊份、座上客则主营各色零

食。这些连锁店扩张速度很快，而且形成互补，已在很多社

区俨然建立起了一个小型商业生态圈。

甚至，还有一些生鲜小业态店还开始了对社区以外

市场的探索。今年 4 月，O2O 企业青年菜君在回龙观地

铁站开出了自己的第一家实体店。店内主要销售半成

品净菜，产品精制且价格亲民。现在，青年菜君已经在天通

苑和回龙观两个大型社区建立了自己的线下实体店，其创始

人任牧表示，通过现场销售与网络销售现场自提的方式，不仅

帮助顾客在“离家最后一公里”的距离内解决需求，还省去了

建立物流配送入户的庞大运营成本，可复制性非常强。其计

划今年在北京30个地铁口都开设“青年菜君”的店面，将通过

“线上预订、线下提货、线上反馈互动”的方式，把“青年菜君”打

造成一个有爱的“社区”。

其实，很多电商平台近来已开始把扩充自提点作为

分散“最后一公里”配送压力的一种方法，而这些生鲜、

零食小业态店，尤其是一些社区超市具备设立自提点的

条件，极有可能因此得到更多的发展机会。

“顺丰社区生鲜店以及社区自提点很好地配合了线上

业务，极大地方便了消费者购物，这一模式的发展将有助于

小业态夺取更多的市场份额。”中投顾问高级研究员薛胜文

表示，随着居民消费水平以及对购物便利度要求的提高，专

业化零售店和生鲜便利店确实迎来了一个新的发展机遇。

正如从前的百货商店一样，一开始什么都卖，但后来电

器等品类就剥离出来自成一格。如今，超市也是面临着这

样一个局面，随着人们生活水平提高，消费者的需求更加个

性化，有特色、买卖便利的业态自然会越来越有生存空间。

“大”卖场“小”转变

与小业态店迅速发展相对应的，是一些大型超市卖

场经营的不尽如人意。近年来，很多大型超市频频传出闭

店消息。而不管业绩下滑原因是选址不当、公司策略调整

还是电商、小业态等带来的冲击，为了进一步改善经营状

况，一些大型品牌超市的“求变”似乎也已经势在必行。

据报道，为了迎合消费者需求，今年，宁波各大商场

纷 纷 启 用 了 延 时 闭 店 模 式，一 些 超 市 也 纷 纷 推 出“ 晚

市”，希望用“月光经济”带动营业额。据宁波当地乐购

超市相关负责人介绍，7 月中旬以来，超市夜间客流量明

显增加，晚上 6 点以后的销售额占全天的六成以上。

“超市以延长策略来拉动业绩具有一定可行性。不

过，这种策略也有城市和季节的局限性，在一线发达城市

和夏季更为可行。”薛胜文表示，零食和生鲜小业态的发展

确实对超市运营形成了一定压力，超市有必要调整策略，

如可以继续以固有的优势即价格优势吸引消费者，并且在

产品尤其是生鲜产品的新鲜程度上做出改善。

而除了升级产品，化整为零或者也是一种方法。日

前，沃尔玛就表示，其大型超市在美国的销售额正在下

滑。但业态中仍然有亮点——即“社区超市”。因为这

一亮点，沃尔玛的销售额足足上涨了 5.6%。

沃尔玛首席财务官查尔斯·霍里 (Charles Holley)表

示：“我认为，消费者所寻求的就是便利。”

事实上，随着美国人开始在网上订购家具和电视等

大型商品，大型商店越来越无人光顾。相反的，一些兜售

生鲜农产品和食品杂货的超市越来越受到欢迎，发展得也

很好。而在国内，也已经有了一些先行的探索者。作为国

内首家未来超市，安徽乐城超市就将小业态作为其发展重

点，衍生出了乐先生文具、乐大嘴零食王国、乐街、低温鲜

菜市、乐食汇、乐园艺等 6 种门店形态。

“电商对超市冲击很小，超市受小业态的冲击反而挺

大的，水果、糖果、化妆品店都在分食超市的销售份额。”乐

城超市总经理王卫指出，乐诚超市分化出小业态一方面是

为了迎接专卖店的挑战，实现差异化经营。另一方面，进

行商品直采也扩大了利润空间。据了解，现在，乐城的乐

大嘴零食王国品种数量是以前的 10 倍以上，价格比原来

降低了许多，毛利由过去的 20%提高到现在的 35%至 38%，

销售额可以达到 1.5 万元至 2 万元。而社区店的零食销售

额也在 5000 元至 1 万元之间，毛利贡献很大。

不得不承认，连年上涨的门面租金、管理成本、人工费用

及各种损耗对于这些小业态来讲还是有很大压力的。况且，

消费者的口味常换常新，如何在专精市场一直紧贴消费者需

求也将是其面临的重大考验。薛胜文提醒，出于对门店数量

等 的考量，零食和生鲜小业态也面临着租金压力等难题，未

来，随着加入者数量不断增多，竞争势必会更加激烈。

小业态渐成气候 或与大超市比肩

阵痛倒逼改革 老牌百货转型老牌百货转型


