
今视点
A042024年5月2日 星期四 责编/朱忠诚 楼世宇 审读/刘云祥 美编/周斌

又到“五一”，线上
线下各大商超“商战”硝
烟燃起。以“尽享假期
乐趣”“五一出游购”为
主题的促销消息直达
甬城消费者手机APP，
线下的生鲜、日用品促
销林林总总，让人眼花
缭乱。

被誉为“上海精品
超市样板”的上海城市
超市 Cityshop，则在前
不久宣布全线关闭所有
门店业务，开业近30年
的超市“老兵凋零”，引
发业界普遍关注。

一边是以会员店为
代表的新型超市强势扩
张，一边是传统商超或
苦撑坚守、或闭店惜
别，用“冰火两重天”来
描述如今的超市业再贴
切不过。

哪怕是同一城市，
你都能看到完全不同的
超市生存现状。在宁
波，亦如是——

今年 3 月底，盒马
鲜生进军北仑核心商
圈，一炮而红；山姆会员
店在宁波万象城、鄞州
欢乐海岸各开一家门
店，刷新山姆进入中国
以来最快在同一城市开
出2家店的纪录；开市客
会员店去年在宁波东南
城郊“安营扎寨”……与
此同时，家乐福、沃尔玛、
欧尚、永辉、华润等在宁
波的门店相继关闭。

为何超市业的“画
风”如此割裂？背后又
藏着哪些“生存法则”？

前不久有一则网络话题为“你
有多久没去超市了？三年、两年还
是一年？”

不少网友表示，超3年未去过
超市了。

“目前，我们家里的粮油、日用
品、零食等全靠手机下单，直接配
送到家或小区快递柜。”85后市民
黄小姐告诉记者，虽然家附近300
米处就有一个中型超市，但她养成
了网上下单购物的习惯，“承包”家
庭所需，“因为点点手机优惠挺多，
还方便。”

在黄小姐的手机里，除了京东、
淘宝等外，还有盒马、三江、叮咚、山
姆等本地即时达、全城购的APP。

即使是中老年消费者，去超市
的频率也少了。

年逾60岁的市民陈先生坦言，
超市里多年不变的陈列格局和商品
对他吸引力不大，“以前是平均每周
一次，现在每个月才偶尔去一趟。”

有一种说法是“电商革了传统

商超的命”。事实上，传统商超的
没落，不仅来自电商等业态的挤
压，也源于自身未抓住发展机遇的

“逆水行舟”。
有业内人士认为，2016年起，

国内零售业处于历史上首次门店、
渠道过剩时期，不仅给零售行业带
来前所未有的压力，也逐渐传导到
上游供应商。

传统商超，靠规模吃饭，门店
布局够多、够密集，才可以覆盖更
多消费人群。如今，门店销售额下
滑，租金、人工成本只涨不降，再加
上互联网巨头不惜亏损几十亿元
甚至上百亿元，“砸钱”押注社区团
购、新零售等业态，直接把商超逼
进了“泥潭”。

同时，传统商超的盈利大头是
靠占据流通渠道，将固定的货架拆
零“出租”给各大品牌商，收取各类

“进场费”。但随着线上渠道崛起，
靠收“进场费”过活的好日子不复
存在。

在对甬城商超业的调研中，记
者听到最多的一个词就是“质价
比”，即“质量价格比”。

“质价比”高的产品，通常具有
较高的质量水平和相对低的价格，
其质量水平不仅指功能配置和质
量工艺，还包括设计、体验、服务、
社交价值等方方面面。

针对“Z世代”（1995 年至 2009
年出生的一代人）的消费趋势报告
显示，90%的“Z世代”人群会先进
行价格比较，然后再进行购买决
策，更追求“质价比”。

随着消费行为趋向成熟理性，
最明显的一个表现是，消费者对商
品品质有了进一步追求，品质已成
为拉动消费增长、推动产业升级的
重要因素。

“品质要好，价格要低，这是很
多消费者的基本诉求，也是我们关
注的核心。”宁波盒马相关负责人
王珏升表示，以北仑店为例，作为
2.0版升级店，更注重消费者体验，
更精准定位目标人群，保证优质低

价的商品和服务。
“比如，烘焙系列、快手菜、鲜花

等，加上盒马的大海鲜、餐饮、配送到
家等服务，对当地消费者的吸引力很
大，人气旺时甚至门店需限流。”

记者注意到，盒马、山姆会员
店等新型超市的崛起，源于消费分
级，尤其是中产消费者逐渐成为消
费主力军。能否掘出富矿，关键在
于对中产消费阶层的深耕、厚植，
真正地吸引他们。如今，一些“新
型”超市对消费者具有较强的诱惑
力，比如，可以现场烹饪堂食的盒
马鲜生、高质高价的Ole，精品超
市、精挑细选提供独家产品的山姆
会员店……

传统超市式微的主要痛点，一
是行业大环境，目前，国内商超品类
日渐丰富，竞争压力大，传统商超逐
渐退场，加上零食、生鲜等细分品类
崛起，综合性商超需求减弱；二是，
传统超市千篇一律的布局和招商，
对消费者的吸引力不强，大多缺少
优质低价的爆款商品。

“其实，无论线上还是线下，真
正拥有大量吸引消费者的质优价平
商品，才会立于不败之地。”宁波某
本土超市相关负责人表示，要生存
要发展，吸引顾客才是王道。随着
大卖场模式逐渐出局，取而代之的
将是更细分的中小型超市。

“拼多多市值超阿里”，印证了
消费者对折价商品需求之大。“硬折
扣鼻祖”奥乐齐在中国的策略，逐渐
从最初的“中产消费”回归到折扣本
质；盒马开启折扣化变革，今年春节
后在多个城市的门店下调商品价
格，“降价不降质”……商超巨头纷
纷入局低价商品的蓝海。

行业资深专家、联商网顾问厉
玲表示，当下，中国是M型消费市
场，未来两三年的趋势是中端市场
主导，中产阶级往高端移的比例会
大大下降，甚至有些高端消费者会
往中端走。

以沃尔玛为例，有数据统计，
2016年至2022年，沃尔玛在中国内
地共关闭超130家卖场，然而旗下山
姆会员店却加快拓店步伐，不断攻
城略地。

“其实，会员商店的底层逻辑，
是通过优质的商品与服务来吸引消
费者缴纳会费，会员店往往用极大
的精力深耕供应链，提供低价优质
的产品，包括自有商品，再凭借庞大
的用户体量获取上游供应渠道的议
价权，继续为会员提供低价优质商
品，从而形成良性循环。”一位宁波
商超业内人士表示。

宁波市社科院经济所所长吴伟
强认为，传统商超虽然很难，但并非
没有转型发展机遇。会员商店与传
统商超处于不同赛道，传统商超哪
怕经营模式不那么时髦，只要服务
好消费者，也能在市场上找到机会，

“增强自营商品的比例，提升可逛
性，坚持服务至上，‘胖东来’的模式
可以参考。”

在采访中，奥乐齐的名字也被
多次提及。“奥乐齐值得我们学习，
一是追求极致的服务；二是长期的
深度供应链管理，提供质价比高的
商品。”宁波盒马相关负责人王珏升
认为。

记者 周晖 文/摄
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