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近两年来，围绕在中国零售行
业的光环逐渐褪去。从前些年的高
速增长到近几年的增速放缓乃至
负增长，实体零售业深陷寒冬并屡
遭唱衰。实体零售业在寒冬中真的
一蹶不振了吗？面对经济下行风险
的加剧和消费者的逐渐分流，零售
业如何突围？新零售时代，线上线
下如何融合共赢？对此，中国连锁
经营协会会长郭戈平认为，闭店不
足为奇并仍会继续。零售格局和版
图发生巨大变化的新形势下，消费
者的质量和黏性已成为零售企业
最重要的资源，得民心者得天下。

辩证看闭店 零售品牌正重构版图
深陷寒冬

2014年至今，国内主要零售企业在多重因
素的影响下， 关店潮仍未间断。 今年以来，华
堂、百盛、永旺、乐购、华联等多个知名零售企
业在国内多地闭店，零售业发展一度被认为进
入“寒冬”。

受“零售寒潮”影响，零售业缺乏景气度，
闭店数量也接连出现上升。据统计，继2014年
关闭201家门店后，2015年关店数量又创新高，
除华润万家外的主要超市和百货就已关店138
家。而仅在去年一年，华润万家关闭各类型门
店共计727家，华润集团董事长傅育宁在今年3
月表示， 华润万家今年计划关闭68家门店。截
至目前，乐购已在山东、北京、浙江等地关闭部
分门店。

事实上，在闭店的背后，是零售企业零售
额的接连走低。北京商报记者获悉，2012-2015
年，全国百家重点大型零售企业零售额连续四
年增速下降，从10.8%跌落到-0.1％。

除了闭店，零售业上市企业的糟糕业绩也
让“减负”成了行业关键词。从百货、商超上市
公司交出的最新三季报业绩来看，超半数上市
公司净利润同比出现下滑，其中，大连友谊和
中百集团三季报业绩同比下滑幅度排名靠前。

中百集团三季报显示， 截至报告期末，公
司连锁网点达到1048家，其中，中百仓储超市
195家；中百便民超市822家；中百百货店11家；
中百电器门店20家。报告期末，公司累计实现
营业收入116.37亿元，同比下降6.07%；归属于
母公司股东的净利润-17482.14万元， 同比下
降201.39%。

大连友谊于10月29日发布的三季报显示，
报告期内公司营业收入为4.92亿元，同比减少
23.67%； 年初至报告期末收入为15.03亿元，同
比减少26.57%；归属于上市公司股东的净利润
为亏损1.62亿元，同比减少799.02%；年初至报
告期末亏损为1.52亿元，同比减少242.02%。

野蛮增长
在零售业的寒冬中，电商被指为让实体零

售企业沦陷的“罪魁祸首”。不过，业内分析人
士认为，冰冻三尺并非一日之寒，实体零售企
业日子难熬是多方面因素造成的。

在电商的冲击之下，百货、超市等业态正
纷纷试水电子商务，但是并没得到突出进展；
实体零售业态未能及时满足顾客需求， 销售
业绩不佳；战略结构调整 ；房屋租赁到期 ，难
以为继。此外，连锁企业在近20年中的无序发
展和野蛮增长， 也造成了行业集中度低和信
任缺失。

“实体企业时代， 在零售企业快速发展的
前十年，扩张、开店、跑马圈地是零售企业非常
重要的策略。但随着市场网点的饱和，很多城
市特别是一线城市已经出现了过剩。” 郭戈平
表示。 饱和和过剩导致零售店铺效益下降，甚
至有的亏损难以为继。“关店是市场的一种必
然，一个是资源发生了变化，一个是市场的状
况发生了变化。关店不足为奇，而且今后关店
还会继续。”

对此 ， 三胞集团董事长袁亚非看来 ，实
体零售企业之所以会陷入寒冬 ，可谓是自酿
恶果 。 “近 20年来 ， 我国人口增加了 10%-
20%，约为两亿人左右 ，百货商店 、综合体则
从20年前的十大百货增加到8000家 。” 袁亚
非认为 ，建造商场 、招租联营 、扣点 、加倍出
售导致实体零售企业毁掉了客户的信任 ，并
致使行业集中度低 ，市场无序竞争无法实现
规模效应。

此外，零售业的产品供给没有跟上消费者
需求的改变，商业模式的创新跟不上技术和产
品的变化都是零售业增速放缓的重要原因 。
“消费者的生活方式产生根本变化， 企业却无
法满足‘90后’这一新兴消费人群的需求。并不
是数量没跟上、品牌没跟上，而是真正的内容
没有跟上。”

顾客为王
传统零售业正处于加快变革、 转型时期，

既是经济结构调整和消费需求变化的直接体
现，也符合零售业发展规律。业内人士认为，移
动互联网高速发展时代已形成新一轮的资源
争夺大战，顾客为王，“得民心者得天下”。

郭戈平认为，互联网企业横空出世，凭借
在互联网上的巨大优势快速发展起来，零售格
局和版图已发生了变化。流量成为零售资源中
很重要的一部分，企业为争流量、买流量、控流
量发生了新一轮的网上资源大战。 事实上，顾
客的黏性将是打开新零售的关键“密钥”，但如
何留住顾客的心仍是零售企业值得考虑的重
点。“新一轮的会员大战一触即发。很多顾客成
了同一类企业中几家、十几家的会员，随着会
员大战的开展，企业跟会员的凝聚力在不断发
生变化， 很多企业留下了会员的手机号码，留
下了会员的地址，但是没有留住会员的心。”

郭戈平表示，抢夺资源并争夺流量、粉丝和
会员，都是为了更好地吸引顾客、黏住客户，而
未来，客户就成了零售企业最重要的资源。相比
于顾客的数量，顾客的质量更重要，特别是增
加顾客的黏性。目前，现代的技术为企业提供
了更好了解顾客需求的途径和黏住顾客的技
术手段。但仅有这一点是不够的，最重要的是
零售商和消费者之间建立一个基于诚信基础
上的信任消费关系。对于零售商来说，诚信是
基本道德和基本能力，但在目前商业社会中是
缺乏的。未来的零售版图在于消费者，在消费
者心目中有多少位置，就拥有多大的市场。

而对于互联网和电子商务， 袁亚非表示，
互联网是一种技术和手段，线上与线下并不相
互矛盾。未来企业不存在线上、线下，只有全渠
道的企业才会生存， 要正确地看待互联网。在
全渠道零售中，店面和商品只是吸引消费者的
手段，真正有价值的是可追踪、可服务、可联系
的人流。 北京商报记者 吴文治 王玮


