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永辉超市将成中百集团最大股东

首农罗森“混双”探生鲜深矿

永辉超市对中百集团在华中地区的规模优势

惦念已久，并频频投出橄榄枝。3月28日，中百集团

发布公告称，中百控股集团股份有限公司股东永

辉超市股份有限公司拟收购中百集团10.14%的

股份。永辉超市直接和间接合计持有的中百集团

股份比例，将从目前的29.86%提高至最多不超过

40%。永辉超市自2013年以来多次举牌、竞价、增

持中百集团，如要约收购顺利完成，永辉超市有望

成为其第一大股东。

最大股东地位在望
中百集团公告称，2019年3月28日，中百控股

集团股份有限公司股东永辉超市股份有限公司拟

收购其持有的中百集团10.14%的股份。收购所需

最高资金总额为5.59亿元。公告披露，永辉超市直

接和间接合计持有的中百集团股份比例，将从目

前29.86%提高至最多不超过40%。

公告称，永辉超市拟通过要约收购方式收购

中百集团股份数量最多不超过6905.56万股，但无

最低股份数量限制。收购要约价格为8.1元/股，在

要约收购报告书摘要提示性公告之日前30个交易

日每日加权平均价格的算术平均值基础上溢价

26.56%。同时本次要约收购为部分要约收购，不以

终止中百集团的上市地位为目的。中百集团2018

年年报显示，截至报告期末公司单一第一大股东

为武汉商联（集团）股份有限公司，持股比例为

20.07%。而永辉超市及其全资子公司重庆永辉超

市有限公司、永辉物流有限公司共计持有29.86%

股份。

上海尚益咨询有限公司总经理胡春才认为：

“不同于之前几年线下还有增量市场，在同一区域

内各家零售商有自己的发展空间，从社零额近年

来的增长幅度来看，除去线上带来的增量，线下的

增量空间其实已经不存在了，在这种情况下，对于

区域内的新进场企业来说，进场就是搏杀，拓展难

度极高，对于原有企业来说，没有实力去做深度拓

展，双方都有待价而沽的心态，更容易促成企业之

间的合作。”对于永辉超市此次冲击中百集团第一

大股东的举动，胡春才认为，这说明双方之前的合

作打下了比较好的基础。

五年多次进攻
永辉超市和中百集团之间的渊源颇深。永辉

超市于2013年11月开始举牌中百集团。截至2014

年4月18日，永辉超市及其全资子公司重庆永辉超

市累计买入中百集团1.02亿股，占总股本的15%，

跃居第二大股东。永辉超市的咄咄逼人，引起了中

百集团控股股东武汉商联的警觉和反击，武汉商

联也以连续增持应对。经过两次增持后，武汉商联

对中百集团的整体持股比例达到29.99%。

永辉超市2014年二季度开始又继续加码增

持，截至2014年二季度末，永辉超市及其一致行

动人共持有中百集团16.91%的股份。尽管永辉超

市一直解释称增持中百集团并无争夺股权之意，

但中百集团及武汉商联方面的相应表态却表明它

们并不这么认为，因此才有其间的轮番增持风波。

2014年10月10日，永辉超市和中百集团双双

发布公告称，两家公司于10月10日签订了《战略

合作框架协议》，这或许意味着永辉超市与中百集

团大股东武汉商联之间围绕中百集团的股权之争

暂告一段落。

随着股权变动，中百集团董事会人员也发生

变动。2014年的最后一天，中百集团召开股东大

会，选举新一届董事会。资料显示，中百新董事会7

名非独立董事中2名来自永辉超市，分别为永辉超

市副总裁李国和永辉超市董秘张经仪。

2017年7月7日，中百集团发布公告称，永辉

超市全资子公司重庆永辉超市有限公司于2017

年6月1日-7月7日通过深圳证券交易所的集中竞

价交易系统买入中百集团股票34051143股。此次

增持完成后，永辉超市及其全资子公司重庆永辉

超市有限公司、永辉物流有限公司共持有的股本

占公司总股本的25%。

垂涎区域优势
永辉超市之所以一直对中百集团念念不忘，

源于后者在华中地区拥有绝对的区域优势。中百

集团是以商业零售为主业的大型连锁企业，以武

汉为中心，深耕湖北市场，涉足的商业零售业态主

要包括超市和百货。张经仪曾对媒体表示，中百集

团在湖北做得很不错，永辉超市没有必要再开新

店去加剧竞争，通过股权投资分享发展成果、进行

业务合作就很好了。

中百集团在3月27日晚间刚刚发布了2018年

年报，公司实现归属于上市公司股东的净利润

4.31亿元，同比增长537.06%。截至2018年12月31

日，中百集团连锁网点达到1255家，较上年同期

1130家净增125家。其中，中百仓储179家（武汉市

内78家、市外湖北省内71家，重庆市30家）；中百便

民超市748家；中百罗森便利店302家；中百百货

店9家；中百电器门店17家。

在之前的多次增持中，双方在业务层面的合

作已经开始。2016年3月，永辉超市派驻了一行23

人的团队进入中百集团，主要目的是“借助永辉生

鲜经营的成功经验和运营模式，提升中百生鲜客

流、客单，提升生鲜营运标准”。

中百2019年经营计划里包含不少永辉超市已

经在做甚至有所优势的领域。中百计划2019年着

重打造生鲜+餐饮+现场烘焙的业态组合，加快发

展生鲜食品超市。围绕大型社区消费需求，积极探

索纯生鲜大卖场经营。同时加快老店提档升级改

造，重塑市场形象，全年改造大卖场不少于10家。

加快发展邻里生鲜店和小型生鲜专卖店，持续推

进红标店改造升级，这些正是永辉超市在过去几

年里一直在探索的领域，比如永辉卖场升级红改

绿、融合了现场餐饮的超级物种、专注于社区生鲜

的永辉生活等。

中百还计划借鉴国际大型商超自有品牌开发

经验，制定自有品牌发展规划和实施路径，大力提

升自有品牌的销售额和知名度。永辉超市在推进

自有品牌方面已经有所储备，2017年初，永辉入股

达曼国际，为强化供应链并推进自有品牌业务做

准备。截至目前，田趣、优颂、馋大狮相关自有品

牌，永辉优选全系列数百个产品在永辉超市、超级

物种、永辉生活等多业态门店及线上集体上市。
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生鲜市场就像一眼深不可测的矿

井，充满了诱惑，又饱含着风险，这次

由首农与罗森合体产生的新玩家，能

挖到矿脉吗？3月28日，北京首农食品

集团有限公司旗下北京首农股份有限

公司与罗森（中国）投资有限公司签署

战略合作协议，宣布共同进军社区生

鲜零售事业。社区生鲜入局者众多，不

过尚未有成功大规模复制的盈利样

本。据了解，目前首农与罗森这对“混

合双打”组合的具体商品结构、客群定

位、运营标准等方面尚在研究之中。

食品供应链+国际品牌管理
首农已入股罗森北京公司，持股

比例30%。随后，罗森北京将与首农出

资成立新公司，开展生鲜便利店业务。

双方合作推出的社区生鲜便利店新品

牌预计将于今年下半年落地开出。

首农看中的是罗森门店管理、服

务运营方面的经验，而首农能带给罗

森的则有选址、生鲜供应链等资源。根

据双方协议，首农首先会助力罗森便

利店在北京的建店和推广工作，扩大

罗森便利店的市场规模。与此同时，二

者会合作探索生鲜便利店的运营模

式，形成基本覆盖北京城区的社区零

售网络，并择机进军华北及全国市场。

另外，在供应链建设方面，首农旗下的

众多食品品牌也将与罗森建立供应合

作关系，双方将规划建设物流中心、鲜

食加工中心、中央厨房、城市物流等后

端基础设施。

中国连锁经营协会副秘书长王洪

涛表示，此项合作是供应链端和零售

端全产业链纵向整合的合作样本。首

农在食品供应链端非常有优势，罗森

则拥有便利店零售端的专业供应链及

门店开发、管理、运营能力，罗森联手

首农将实现资源互补。

北京商业经济学会常务副会长赖

阳认为，过去传统便利店主要聚焦商

务区和一些交通枢纽开店，覆盖率远

远不够，现在也逐渐向社区场景深入。

不过社区场景的需求和经营模式与商

务场景显然不同，便利店也需要增加

生鲜、鲜食产品的经营，首农在生鲜农

产品、食品加工生产、冷链物流等方面

的资源都可以赋能罗森。而对于首农

来说，本身的供应商资源也需要在零

售端有更好的变现，罗森这一国际品

牌的管理经验和运营体系则会为首农

提供帮助。

寻路社区生鲜
社区生鲜便利店无疑是首农与罗

森此次合作的重头戏。社区生鲜风口

此前已经吸引了各路玩家入局，既有

沃尔玛、永辉、物美超市等传统商超巨

头，又有苏宁小店、7-11等搭载生鲜销

售的便利店。社区生鲜正被以各种可

能的模式推出市场。不过，从市场整体

情况看，目前还尚未出现可被大规模

复制的盈利样本。

此次首农与罗森是生鲜农产品供

应商与传统便利店企业的首次深度合

作，根据协议，双方将开出成百上千个

惠民社区生鲜店，提供包括肉禽蛋奶

果菜等基础食材以及半成品、制成品、

鲜食，辅以日常必须的便利商品。

不过首农与罗森合作的具体商品

结构、客群定位、运营标准等模式尚在

研究之中，能否在社区生鲜这一万亿

级市场擦出新的火花还有待观望。

事实上，无论是罗森还是首农，在

生鲜领域都已经分别有所尝试。罗森

便利店部分门店中目前已经能看到少

量生鲜商品的踪迹，以包装好的水果、

净菜为主。首农旗下的二商集团等此

前也多次尝试社区零售门店。早在

2005年，二商集团就曾在朝阳等地开

设了10家社区零售店，不过后来由于

经营业绩不佳而被调整。

北京市商务局局长闫立刚表示，

便利店和生鲜是北京消费市场目前重

点推进的两个领域。一直以来，北京市

便民商业存在品牌化、连锁化程度不

高的问题，便民网点中连锁品牌的占

比只有42%左右。便利店的网点发展也

不平衡，北京市平均每百万人只拥有

208家便利店，跟上海等南方城市相比

还存在差距。北京市正积极推进社区

生鲜便利建设，鼓励便利店搭载多重

服务，方便社区居民日常生活需求。

不过，尽管社区生鲜需求旺盛，但

是要打磨出既被消费者认可，又能满

足盈利需求的模式则并非易事。赖阳

认为，首农与罗森二者联合后既不缺

商品供应资源也不缺运营管理经验。

但需要注意的是，社区生鲜便利店还

是应该围绕消费者的需求进行资源整

合，而不是简单地将已有的资源积累

直接推给消费者。双方在经营理念、商

品整合、门店管理等方面都还需要进

一步探讨。另外，生鲜运营成本相对较

高，损耗率也高，还需探讨搭载其他商

品和服务以提高盈利水平。

罗森多腿快跑
1996年，罗森作为首家外资连锁

便利店进入中国市场，与20余年前刚

进入中国相比，今天罗森面临的是更

激烈的便利店市场。这20余年间，外资

便利店稳步扩张，本土便利店亦步亦

趋。不过，罗森一直在探索中国业务本

土化发展。此前，罗森中国就已经尝试

过区域加盟、单店加盟等模式，摸索多

种模式并行的中国特色之路。

此次是罗森首次与中国本土企业

尝试以合资公司形式拓展业务。在此

之前，2015年，罗森便利店曾开放区域

加盟，选择在区域市场拥有一定的零

售经验、人脉关系的本土企业成为罗

森的特约经销商，罗森给予门店选址、

设备使用、商品供应链、门店管理等方

面的专业授权，双方合作拓展罗森品

牌便利店，目前罗森通过区域加盟模

式已经与武汉中百超市、南京中央商

场等建立合作。2017年，罗森在北京还

与超市发尝试以单店加盟模式进行合

作，由超市发提供店铺与员工，罗森进

行日常经营。

伴随中国式合作渐入佳境，罗森

成为外资企业融入中国市场的典型。

就在今年1月，罗森还接手了全时便利

店华东、重庆两地共94家便利店。这对

于一向相对保守的日本便利店品牌来

说已经显得开放和灵活，此次与北京

国资企业合资开发新业务则是罗森又

进一步的开放动作，背后也显示出其

对于北京及中国便利店市场的野心。

纵观外资便利店品牌在北京市场

的布局，目前，7-11便利店在北京市场

以200多家便利店位列外资便利店品

牌之首，全家便利店门店数则尚未过

百家。而联合超市发，又合作首农的罗

森则对北京市场寄予厚望。罗森总裁

三宅示修近日也透露了今年在北京市

场的扩张计划，除去社区生鲜新品牌，

2019年，仅罗森便利店计划在北京市

开至160家门店，销售额破4万亿元。

北京商报记者 王晓然 徐天悦

茅台净利增三成

悠唐购物中心大换血

北京商报讯（记者 王晓然 郭缤璐）近日，记者走
访发现悠唐购物中心入驻了大量符合年轻客群需求

的餐饮品牌，商场增加在餐饮业态的调整。在分析人

士看来，虽然该区域对餐饮需要旺盛，但当下大量商

业项目逐渐崛起并不断升级，也对悠唐购物中心提出

了更高的要求———悠唐需要增加的是偏向工作日需

求的商务支持类商业。

悠唐购物中心尝试着为自己换血，引入了多家

“网红”年轻化餐饮品牌。北京商报记者发现，悠唐购

物中心部分餐饮门店闭店。记者了解到，这些门店已

经撤店，不再营业。与此同时，有大量新餐饮品牌入

驻，这些品牌大部分为自带IP属性、网红特质品牌，其

中包括■■茶LELECHA、辣卤世家、温野菜日本涮

涮锅等品牌，目前大部分门店正在装修中。

悠唐购物中心地下一层到地上五层，每层都涵盖

了餐饮业态，与其他业态相比，餐饮门店的客流量最

大。北京商报记者在工作日的中午和晚上分别走访看

到，中午就餐时段餐厅的上座率较高，特别是小餐饮

门店，消费者多为附近的工作人员。

悠唐购物中心位于朝阳门外，周边以泛利大厦、

人寿大厦、昆泰国际中心等商务写字楼为主。由此可

见，悠唐购物中心主要目标客群为周边上班族、商务

人士及商务旅游人士等。

北京商业经济学会常务副会长赖阳表示，从地理

位置和周边环境来看，悠唐购物中心实际上更像是一

种商务区的配套商业设施。由于周边有大量的写字楼

办公区，对于商务洽谈、餐饮消费的需求相对比重较

大。对此，满足该区域内工作日需求服务是购物中心

下一步工作重点方向。赖阳进一步表示，悠唐需要增

加的是偏向工作日需求的商务支持类商业。据统计，

一个CBD商务区，餐饮的比重不少于整个购物中心面

积的7%。同时，应增加配备咖啡厅、书吧等类似于轻

餐饮的商务洽谈设施，以及健身体育、文化娱乐等组

合业态，围绕这类人群设计规划购物中心结构服务体

系，来不断填补商业设施的空白。

茛 永辉超市增持中百集团大事记

2013年11月 永辉超市开始举牌中百集团

2014年1月 永辉超市买入中百集团3405.11万股，占
中百集团总股本的5%

2014年4月 永辉超市买入中百集团1.02亿股，占总股
本的15%，跃居第二大股东

2014年12月 永辉超市累计买入中百股份1.36亿股，目
前持股占中百集团总股本的20%

2017年7月 永辉超市及其全资子公司持有的股本占
公司总股本的25%

北京商报讯（记者 薛晨）贵州茅台3月28日晚间
发布了2018年年报。从数据上可以看到，贵州茅台实

现营业收入736.39亿元，同比增长26.49%；实现营业

利润513.43亿元，同比增长31.85%；实现归属于母公

司所有者的净利润352.04亿元，同比增长30%。

从茅台发布的信息可以看到，2018年，企业主要

的工作内容为提高供给体系的质量，推进营销转型升

级，取消茅台酒价格“双轨制”以及全力“控价稳市”。

尤其是大力度的市场管控措施，屡屡受到业界关注。

而茅台通过管控，也对其经销商队伍进行了大面积的

清理。从茅台方面的说法来看，茅台的市场管控措施

实行至今，市场反应总体平静、符合预期。

不仅如此，茅台酒产品的绝对优势，从产能上也

可见一斑。茅台酒制酒车间设计产能为37408吨，实际

产能为49671.69吨，出现实际远高于设计的情况；而

系列酒则与此相反，实际产能20545.06吨，低于21245

吨的设计产能。

在基酒产量上，系列酒与茅台酒也依然存在差

距。报告期内，贵州茅台完成茅台酒及系列酒基酒产

量7.02万吨、同比增长10.08%，其中茅台酒基酒产量

4.97万吨、同比增长15.98%；系列酒基酒产量2.05万

吨、同比降低1.98%。不过，需要指出的是，在21245吨

系列酒基酒设计产能中，由于系列酒的生产工艺特

点，3520吨系列酒基酒设计产能在 2018年11月投产，

实际产能将在2019年释放。但茅台酒2019年同样会

释放一部分新产能，因此，茅台酒的绝对优势，将继续

在相当长一段时间内保持。

京东发布智能采购管理平台

北京商报讯（记者 王晓然 赵述评）电商将触角向
工业品领域延伸，后者数字化程度或因此得以提升。3

月28日，京东发布iSRM智能采购管理平台，该平台针

对工业制造业的长尾商品多、供应商数量庞大、供应

链管理难度大等问题提出了相应的解决方案。与其他

行业相比，我国工业制造领域的数字化一直相对缓

慢，作为京东2019年在工业品领域的首个落地方案，

将推动工业制造业的数字化转型。

据了解，iSRM智能采购管理平台通过搭建数字

化平台并集合商品、金融、物流、服务、质控等能力资

源模块，实现对企业从寻源系统到商品采购管理、履

约验收、财务对账付款及售后服务等方面的效率提

升。京东将推动工业制造业企业优化供应链流程，实

现企业管理效能的成倍提升。

京东零售集团企业业务平台技术部总经理陈伟

在接受北京商报记者采访时称，京东以嵌入式方式在

工业品领域推行iSRM智能采购管理平台，并不需要

对接的企业完全更换此前的采购系统，此举将降低企

业更换系统的成本。“受制于数字化水平，制造企业在

采购过程中需要数十个平台，如果能实现全流程的数

字化，可从整体上提高效率。”

实际上，我国工业制造领域的数字化一直相对缓

慢，其中一个重要因素，是在生产制造场景中的采购

链条不够通畅，工业品长尾商品多、非标品种类多带

来的价格不透明、质量参差不齐等问题长期存在。在

工业制造业领域的传统采购模式下，一家大型企业的

供应链管理动辄牵涉数10万级SKU，需要对接的供应

商多达几千家，不仅让企业供应链管理“负担过重”，

且流程环节过多也让企业对供应链品质管理方面存

在较大风险。


