
“到目前为止，郑州的超市经历了3个阶段。”
业内人士分析说，2002年~2005年，“超市”开始成
为郑州市民日常生活的一部分，超市经营商品品
种主要集中在常温食品和日用百货类，依靠“开架
自选”和“价格便宜”两大特色迅速赢得百姓的认
同。此间，形成了世纪联华、丹尼斯和思达超市三
足鼎立、共同发展的格局，超市逐渐成为郑州市民
购买快速消费品的主渠道。

到了2005年前后，郑州的超市业态遇到了第
一次危机。由于经营不善、资金链断裂和诸如

“带鱼之战”、“鸡蛋大战”这样的低成本恶性竞
争，以普尔斯玛特诺玛特和凯利农为代表的实力
较弱的超市先后倒闭，并欠下了郑州供应商很多
债务。随后，2005 年~2007 年，郑州的超市格局
发生了深刻的变革，标准型超市、大卖场、便利店
依次完成了对郑州市场网点的抢占和布局，并开
始将网点拓展的重心瞄向广阔的地市级市场，市
场进入了一个大竞争的时期，“虽然中间有家世
界的退出、九头崖的萎缩和世纪联华退出新乡，
但丝毫没有影响郑州超市业态的前进。”商业专家
何宏剑说。

这几年确实是郑州超市的大发展之年，家乐
福、沃尔玛、麦德龙等国际化大连锁也进入郑州。
随着竞争者的增加，超市开始了新一轮的鏖战。
由于超市距离过近，价格战就成了郑州超市的“撒
手锏”，消费者从中获得了很大的好处，但也有不
少超市确实因为价格战和选址大战而筋疲力尽。

从2007年到现在，是郑州超市发展的一个新
阶段。“郑州的超市已经出现了严重的同质化竞
争。”业内人士杜先生说，此时郑州的超市已经进
入了发展瓶颈期，各公司的经营模式、策略、商品
结构、促销方式、价格模式、配送方式、服务模式都
一样，商品和服务相差无几，促销活动和销售价格
不相上下，“以前比如说家乐福的促销品力度大，
丹尼斯的活动新颖，世纪联华的生鲜价格低，思达
的社区店分布多，现在各家特色基本都没有了，很
难分清谁是谁。”杜先生说，加上这几年合适的物
业一时难以寻找，因此，除了急于开拓店网的大商
之外，其他超市几乎都原地不动。

促销活动越来越少，商品价格越来越趋同，“跟事先都约好了一样”

竞争乏力
郑州的超市进入“同质期”？

赵阿姨家住在黄河路附近，每天早晨，都要
到棉纺路上的丹尼斯超市去排队买特价菜。一
向精打细算的她发现，现在超市的特价菜越来
越少了，“以前很多家超市早晨都卖特价菜，现
在好像大多数都没有了。”不仅如此，各超市间
的商品价格也“趋同”起来。“原来一样东西，我
还能货比三家，现在价格不一样的商品越来越
少了。”赵阿姨觉得，这些超市的价格好像跟事
先都约好了一样。

还别说，这真不是赵阿姨的错觉，负责对超
市价格进行监测的郑州市商务局和郑州市物价
局的工作人员均表示，郑州超市之间的商品价
格差异正在缩小。

“郑州的超市开始变得没个性起来了。”包
括河南省商业经济研究所在内的多位专家和业
内人士也表示，近一年多来，郑州超市的差异化
在不断降低，同质化在逐步加深。

作为和市民生活息息相关的郑州超市，到
底怎么了？ 晚报记者 向勇/文 周甬/图

“不合适，这些地方都不合适，就西边、南边还有一些
合适的地方。”大商集团河南超市总公司总经理杨旭东面
对郑州地图，有些犯愁地说道。大商超市是这一年来唯一
在郑州和地市开店的超市，但开店的速度也受到诸多的限
制，“我们不是不想多开几家店，主要是没合适的物业，其
他家是什么原因我就不好说了，反正大家都能挣钱，守住
现状也是可以的。”

“守住现状。”这确实成了郑州大多数超市的状态。
随着超市同质化越来越严重，郑州的超市特色没有了，
缺点却凸显出来了，商品丰富性下降了，和百姓生活最
密切的生鲜价格也开始失去吸引力，“现在物价有涨
幅，但对超市影响不大，反而生意更好。”杨旭东以及多
位超市负责人都表示，2010 年，郑州的超市毛利不但没
有受到影响，反而有了不少提升。“超市之间的价格战
不打了，谁还愿意真的削减利润给消费者，而且谁也不
可能吃掉谁，大家这样也不错。”一位不愿意透露姓名
的超市负责人坦言，郑州的超市之间正形成一种“温柔的
竞争格局。”

那么，超市之间心照不宣地放弃价格战，难道就不怕
被消费者抛弃吗？“其中的奥秘在于对供应商的压榨。”
供应商邓先生说，“现在超市都这样，进价不变，零售价

也不许我们随便调整，还提高进场费用。”邓先生说，这
样一来，超市的商品价格并没有大幅度上涨，超市还增加
了收入，“这方面，家乐福做得最早，其他超市都是跟着
有样学样。”

问题是，供应商才是超市商品的真正提供者，如果让
供应商长期赔钱，最终会造成超市商品的流失。于是，人
们能看到的是，随着物价上涨，今年郑州的超市商品价格
也在不断调整之中，“外人看来这是合理的，也就是我们做
这行的才知道其中另有原因。”一位老供应商说，实在不能
从供应商那里榨取利润时，超市才会采取缩减促销投入和
促销人员等办法来提高毛利润，“这就是大家所看到的，除
丹尼斯和急于扩张的大商外，几乎所有超市的促销活动都
越做越少的原因。”

不仅仅是对从供应商压榨利润这件事情上达成了“默
契”，郑州的超市还在诸如商业地产的选址，促销商品的价
格上也或多或少达成了共识，“以前谈超市项目，都是几家
争着来，现在就那么一两家，还不互相抬价。”一位房地产
公司的负责人说，因为没有竞价，现在商业地产的价格想
要抬起来也已经很难了。

这样的“默契”之下，超市固然在短时间内保证了自己
的利益，吃亏的只能是消费者和中小供应商。

郑州超市生态 调查一调查一

随着大润发和永辉超市进入郑州乃至河南，这样的“默
契”局面或将被打破。

大润发是目前中国超市成长最快的企业，2009年，大润
发以门店数量、经营业绩双项优势把家乐福“挑于马下”，成
为中国第一大外资超市品牌。并且，即便有了前期的高速
增长，它依旧保持着年新增门店 20家的拓展速度，年业绩
20%以上的增长效率。据悉，大润发已经在河南接洽了 20
多家门店，其中就有位于紫荆山的超市。

永辉是福建省内由“农改超”起家的卖场，生鲜是其最
大特色。“一般的超市，做生鲜都是赔本生意，只有永辉，不
但能比家乐福这样的大型超市便宜 10%左右，而且能盈
利。”许昌胖东来的负责人对永辉的这种能力印象深刻，“而
且，永辉经过发展，现在的强项不仅仅是生鲜了。”

更重要的是，大润发和永辉的崛起和进入河南市场，将
有可能彻底颠覆以家乐福为代表的，以租赁和向上游供应

商压榨利润空间的盈利模式，有可能带来与供应商的和谐
共生。

对于邓先生这样的中小供应商来说，大润发和永辉的
到来给他们带来了一线希望，“我早就知道大润发的经营和
家乐福那套不一样，而且他们现在也很有实力。”邓先生说，
这一年来，供应商已经被超市伤得不轻，“希望新的一年，有
新的超市来，改善一下我们的生存环境”。

对于正在建设中原经济区的河南来说，永辉这种擅长
和农业对接的超市的到来，大到对发展河南农业，小到降低
生鲜的价格，都将有较大的影响。

“郑州的超市也许正在新竞争的转折点上，现在还不知
道，这要等到大润发和永辉真正来了之后再说。”杨旭东说，
他已经感受到了竞争的压力，大商的脚步要加快。

就在今年 10 月底，大商悄然接下家乐福关闭的焦作
店，开始新一轮的扩张。

“郑州的超市已经出
现了严重的同质化竞争。”
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郑州的超市在选址和促销商品的价格上或多或少达成共识
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“郑州的超市也许正在新竞争的转折点上，这要等到大润发和永辉来了
之后再说。”


