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对于超市行业来说，低迷期正好也
是转型期。如今的超市，不乏家用电
器、数码产品和品牌服装，俨然成了一
站式的购物广场。

“超市越来越像百货和购物中心，
也开始精准营销，细抠每一个环节。”崔
涛介绍，“就拿世纪联华的生鲜区和熟
食区来说，以前最多是提供一点试吃
品，如今几乎都是现吃现做的，甚至可
以私人订制。到了饭点，这些区域就像
小型时尚餐饮店似的。当竞争焦点聚
集到了‘舌尖’上，人们逛超市就不再是
买几件生活必需品了。所以，超市要像
购物中心一样，从价格、商品、促销、服
务等各个环节入手，不断提升与完善以
寻求新的突破。”

传统超市的未来竞争力取决于三
点。一是保证商品的安全、新鲜、可靠，二
是服务要到位，三是要在具备价格优势的
情况下尽量做到差异化经营。在拥有自
身强大的核心竞争力的基础上，总能通过
不断创新寻找到新利润增长点的世纪联
华，正以坚实的步伐迈向新的发展之路。

日前，世邦魏理仕正式发布了《演变中的中国零售
业格局》系列报告之二——《百货商店的发展趋势》
（以下简称《趋势》）。《趋势》中称，自2010年以来，
国内上市百货企业营业利润连续三年下滑，传统百
货转型迫在眉睫。不过，《趋势》也预测，2016年中
国将超越美国成为全球最大的零售市场。
中国百货业已经进入“微增长”时期，“谋变、创新、
转型、突破”必然成为发展的主旋律。传统百货欲
转型，在商业模式要通过线上线下的融合，全面创
造体验性消费，从而实现业态的全渠道布局。看
看我们身边的百货商场，已经开始步入“全渠道时
代”。 郑州晚报记者 王一品
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面对商业大环境的压力，不少超
市开始瞄准进口商品，从而挂出了“精
品超市”的牌子。但崔涛说，世纪联华
不会这么做。

“如果有一天世纪联华也要开精
品超市，那名字一定不会叫‘世纪联
华 ’，也 不 会 由 我 们 这 个 团 队 来 管
理。”崔涛表示，“业有专攻，一家商企
的定位必须精准，世纪联华就好像一
个现代化的农贸市场。其实河南市场
目前还没有真正意义上‘精品超市’，
最多只是进口品超市。不过进口不一
定就是精品，更不能与高价画等号。
如果精品超市仅仅意味着一些可以标
价昂贵的进口商品，那世纪联华就更
不会去做了，因为我们只做让老百姓
买得起、买得到的超市。”

任何时候，大家都忘不了2010年前后那振奋人心的
传统零售行业黄金增长期。然而，如今不得不承认，
“黄金时代”已经渐行渐远，新一轮革命正拉开帷幕。
近日，记者与河南世纪联华超市有限公司总经理崔涛
面对面，他说：“曾经，超市是不会为客流而发愁的，但
近几年，我们不得不去思考如何留住每一位客人。”
崔涛的团队是成功的，他们让世纪联华拥有河南
大型连锁超市中最庞大的会员队伍，在现有的大环
境下不断突破创新，找到适合自己的发展之路。

郑州晚报记者 王一品/文 慎重/图

满足“任何”购物需求
全渠道零售，强调的是满足消费者任何时候、任

何地点、任何方式的购买需求。如今的消费者，尤其
是年轻人购物时，的确会从一个渠道开始，然后在另
一个渠道成交。举个例子，90后女孩Yuki想买一条
裙子，她可能会先去几家淘宝店看看，也可能通过微
信问一下闺蜜的意见。如果她还是拿不定主意，就会
去实体店，比如到国贸360广场二七万达广场，先看
一场电影，之后开始逛街。她会随手登录商场的
APP，看看有没有打折促销或新品上架的信息，然后
走进一家品牌店找到心仪的裙装并毫不犹豫地买走。

这一系列的过程，既包括实体店，也包括电子商
务，还涵盖了社交软件、APP 等，是典型的全渠道零
售。这大概就是为什么如今的传统百货商场里的时尚
品牌店总喜欢通过微信、微博等方式与女性顾客实时
互动，他们需要预估消费者的每一步行动，然后瞄
准目标客群进行最有效的促销，借助网络的力量把
消费者吸引到实体店，既满足了消费者全新
的购物理念、购物需求和购物体验，也带动了
自己的业绩。

传统百货试水O2O
在电商冲击及消费习惯转变下，传

统百货打通线上与线下的融合已成转
型共识，而且誓言要以“O2O”这种“线
上+线下”全渠道体验的方式取代缺乏
体 验 感 的 原 始 网 购 模 式“C2C”和

“B2C”。
今年年初，传统百货掀起了O2O

热潮。半年过去了，消费者不难发
现，已经在开展和探索O2O模式的大
商新玛特、王府井百货、BHG 时尚百
货等，与纯网购平台相比，在品类、价
格方面已逐渐彰显出优势。当然，百
货业的线上渠道规模化发展仍需时
日。毕竟从日前发布的《2014年中国
传统百货O2O市场及用户研究报告》
中看，2013年中国连锁百货企业线上
交易额达39.6亿元，仅占连锁百货整
体交易额的1.1%，占整体网购市场交易
规模的0.2%。对此，大商新玛特金博
大店相关负责人表示：“2014年，被称
为‘O2O元年’，百货企业需要时间去
调整经营模式，消费者更需要时间去
适应新的购物形式。接下来，金博大会
真正打通全渠道，与供应商的后台信息
系统对接，为顾客提供最便捷自由的购
物过程和最迅速时尚的潮流资讯。”

不断加速业态创新
除了“触网”，传统百货也加速了

业态方面的创新，拓展多元化，丰富
结构组合，以全面实现全渠道零售。
例如，丹尼斯七天地集百货、餐饮、娱
乐、休闲甚至家具等业态于一身；正
在升级的大商新玛特金博大店，全新
定位于“泛购物中心式百货商场”，展
开全方位转型；还有王府井百货，开
始推出自有品牌。这些从品牌货品、
经营模式等诸多角度进行的大胆创
新，将是百货业在下一阶段提升核心
竞争力的重要着力点。

此外，加之百货商场还有自己不
可比拟的“杀手锏”——精致的购物
环境、愉悦的购物体验和个性化的服
务，都是百货业的绝对优势，而电商
似乎永远无法取代。

相信经过不断的探索与创新，传
统零售会走上新的发展之路。

不要冒进扎推 只要精准开拓
尽管最近几年，传统零售被公认为已开始进入

低迷期，但河南的连锁超市似乎都在忙着大举扩
张。一条大学路上，能开出近 10 家大型超市。扎

推开新店，似乎成了这个行业的“河南特
色”。事实上，如果细问业绩，这些肩并
肩开起来的超市都不赚钱。

其实，最早发现大学路商机的超市
就是世纪联华，而且其直接把店开在了
这条路最南端的“不毛之地”上——这就
是2008年创造单日销售123万奇迹的长
江路店。

“说 实 话 ，世 纪 联 华 的 开 店 速 度
是比较慢的，因为我们力争每开一家
新店就能赚钱。”崔涛说，“世纪联华
从来不扎推，在选择店址时往往会挑
选商业空白点。相比之下，我们更看
重一家新店的未来发展空间。以今
年新开的橄榄城店为例，让南三环附
近的居民终于不必再‘进城’买东西
了 ，这 种 家 门 口 的 便 利 就 是 市 场 潜
力。橄榄城店开业不足一个月，就达
到了我们的预期客流。”

全渠道零售 企业为了满足消费

者任何时候、任
何地点、任

何方式购

买的需求，采取实体渠道、电
子商务

渠道和移动电子商务渠道整合的方

式销售商品或服务，提供给顾客无

差别的购买体验。
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