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论道京津冀：品牌扩张新机遇

新发地属于北京的核心功能，去年实现交
易额520亿元。今年很多企业表示受到“八项规
定”和各种经济环境的影响，但新发地今年的
交易量和交易额还在上升，说明农产品在北京
属于刚性需求， 它和一些服装批发市场不一
样，那些属于非首都核心功能。新发地的确是
70%外地人在那儿做生意， 但是90%卖给北京
人了，如果新发地外迁，还能保证核心功能吗？
新发地外迁这种说法是错误的。

北京绝对离不开河北省， 京津冀一体化，
这个作用会越来越明显。新发地在河北建了很
多产地市场和基地，也投资1000多万元建15万
亩农产品基地。另外，我们在河北高碑店投资
建了河北新发地。过去很多农产品先到山东寿
光打一转，然后才进入北京，现在直接打出自
己的品牌，直接进入北京。为什么在河北高碑
店建产地市场呢？我们觉得有些功能可以搬到
外地，比如北京每天需要2.5万箱香蕉，来的全
是新香蕉，不管是菲律宾的还是海南的，都可
以搬到河北省。

北京农产品供给依靠河北

新发地董事长张玉玺

京津冀因地制宜开店
京津冀一体化一定会更好地推动城镇化

的进程，特别是城市的重新定位、城市功能的
改造和再造，以及城市服务设施的配套，这些
都会有效地拉动内需、扩大市场需求，为我们
做家居建材的流通企业创造更大的市场空间。

另外，根据国家对京津冀一体化的战略部
署，适时调整了企业的战略部署，我们先后成
立了天津分公司、河北分公司，就是要加大在
天津和河北地区的投入和连锁发展的速度。另
外，居然之家在高速发展的同时也会符合当地
的发展状况， 特别要注意市场定位的准确，居
然之家还是要坚持中高端的市场定位。在发展
的同时， 要把首都企业的综合优势发挥出来，
要把先进的经营理念、 先进的商业模式带出
去，保证我们在当地的市场竞争力。天津和河
北有些城市适合复制高端卖场，但是在一些经
济不够发达的地区，我们会根据当地的经济状
况和市场需求适时做一些调整。目前，居然之
家已经在河北和天津开了8家店， 应该都是比
较成功的。

居然之家新闻发言人任成

如果说把现代商业竞争作为商战的话，
北京就是相对制高点， 北京所有的著名品牌
都已经站在了商业的顶峰， 在这样一个高峰
往山下走的时候肯定顺势而为， 北京有先天
的地域优势。 京津冀一体化的国家政策出台
以后，这是天时、地利都已经具备，我们企业
要抓住这样的机遇快速推进。 燕郊是最大的
成果，只用两年时间开设了8家店，生意非常
好，比城区的还好，保定的生意也非常好。燕
郊是社区的小商业， 小商业聚集了周边新的
商品楼， 这些新的商品楼人群有足够的消费
能力，我们一般选择新的商品楼区域。对味多
美来说，如果我们“走出去”，抓住现在的机
遇，应该是非常好的机会，而且我们一定会抓
住这样一个好时机。

味多美已经有18年历史了， 一直都是直
营店， 因为在中国的市场环境当中目前只适
合开直营店，我们想做百年企业，在加盟这个
问题上要非常慎重。当然，加盟是未来的商业
趋势，也是未来必须要做的事情。

顺势而为走出北京

味多美董事长黄利

京津冀一体化这样一个经济区域的出现，
为餐饮行业的发展提供了非常好的机遇。天津、
河北等的中小城市，在土地资源成本、人力资源
成本、原材料采购成本上，都远远低于北京。北
京餐饮的优秀品牌到天津、 河北其他城市去发
展，应该是有得天独厚的优势。部分餐饮企业发
展到一定规模以后都在建立物流配送中心，同
时建立中央厨房， 而且因为北京的土地成本太
高，部分企业会在选址上考虑北京周边地区，京
津冀一体化仅仅是在中央厨房的选地上就给我
们提供了非常好的便利条件。

这种扩张可以更多地从资本层面考虑，比
如是不是可以和河北、天津相对比较弱势的品
牌企业采取品牌置换方式形成共同体。在这个
过程当中， 我建议企业更多地考虑用资本战略
进行扩张， 特别是连锁企业， 一家店一家店地
开，可能和整个经济发展速度不匹配。最后，说
一点建议，我们能不能建立起一种机制，三地政
府、 商联会甚至三地大的品牌企业能不能坐在
一起共同探讨京津冀一体化如何更好地发展。

餐企可考虑资本扩张

中国烹饪协会会长姜俊贤

区域战略巩固北京市场
在京津冀一体化发展战略提出之前，吴裕

泰就看好河北、天津市场，在五年前已经进军
到津冀两地。为什么看好这两个地区呢？首先，
两地均属于北方，老百姓生活习惯、生活习俗
差异不大，而且都喜欢喝花茶，吴裕泰当家茶
恰好就是花茶。近几年来，吴裕泰加强大花茶
概念，不仅加工销售茉莉花茶，还加工销售兰
花花茶、桂花花茶等，都非常受北方人欢迎。

另外，关于吴裕泰的市场定位，我们一直
坚持走亲民路线， 消费对象面向广大社区居
民，尽管我们好多零售业的业绩下降，但吴裕
泰今年业绩仍同比去年呈两位数的增长，这也
跟我们明确定位不无关系。 关于京津冀一体
化，去年我们制定了实行区域发展战略，巩固
北京，聚焦河北、天津。目前，吴裕泰已经有一
个团队专门开发河北市场，而且在当地已经有
40多家店铺。茶叶本身是慢消品，吴裕泰正在
考虑能否开发快消品。之前，我们已经开发了
适合消费者口味的冰激淋、茶食品，今年还将
上市茶爽、花茶、果茶口味冰激淋等新品。

吴裕泰董事长赵书新

京津冀一体化刚刚起步不到一年，应该充
分重视，在开发商业的时候，首先要考虑人口、
购买力和商业状况等方面问题。这不仅仅是天
津、河北两地的问题，而是整个规划的问题。规
划上应该有前瞻性，像日本东京，在发展之前
都是规划优先。包括奥特莱斯等企业，在一个
城市里开多少家店都是要提前规划的。商业也
可以过剩，但应该是局部过剩，当然在过剩以
后还需要往回收。

西单商场下一步追求的是做百年老店，从
1930年建立到本世纪30年代，可以达到100年，
在达到目标的最后15年里，我们赶上很好的时
机。我们本身就是上市公司，而且首旅的业态
丰富，有高档店、中档店、奢侈店还有奥特莱
斯，西单商场就是中档店。在下一步发展中，我
们将会借助良好的前景，汇集集团的力量做更
多的发展。 还有另外一个关于供应商的问题，
比如我们有品牌代理公司， 代理范围是北京、
内蒙古和山西等地， 但河北却不在代理范围
内，我认为将来这些代理公司必须转变。

商业发展规划先行

西单商场副总经理周京堂


