
2023.12.28 星期四
责编 金钟 ｜ 美编 张千 ｜ 校对 李萍A04 焦点新闻

“投资神话”不灵了？

退场

无锡曾是连锁商超万
众瞩目之地。作为经济发
达地区，无锡是外资超市落
户较早的城市之一。1997
年11月28日，无锡地区首
家大型超市——麦德龙锡
山商场开业，超大的店铺面
积、仓储开架式陈设、严苛
的品控和丰富的进口商品
选择，瞬间刷新了无锡人的
购物理念。这是麦德龙在中
国开出的第二家分店。无锡
市场“不失所望”，开业首日
的营业额达800万元，第二
年就创造了单店日销售
1200万元的麦德龙全球纪
录。麦德龙之后，华联、家乐
福、欧尚、好又多、大润发、沃
乐玛等国内、国际著名超市
大卖场纷纷在锡安营扎寨，
由此拉开了知名连锁超市
陆续抢滩无锡的时代大幕。

这些连锁商超都在无
锡收获不菲的投资回报。
家乐福就是个例子。2001
年，家乐福始进无锡，巅峰
时曾同时在锡运营11家门
店。2012 年，家乐福曾公
开表示江苏地区门店销售
额占全国10%，而无锡销售
总额占江苏地区50%。当时
的永乐店单店销售额甚至长
期排进全国单店前五。2017
年，锡城首家“easy家乐福”
便利店开业，无锡成为继上
海之后第二个拥有家乐福
便利店的城市。

最近两年的无锡商超
市场，“盘子”似乎不那么

“稳”。2021年12月，位于
无锡中山路与春申路交叉
口的沃尔玛太湖店停止营
业。2022年8月，永辉超市
长江路门店闭店。去年年
底，易初爱莲惠山店原址地
块清场，这个曾经在无锡市
区西片堪称最热闹的一站
式购物中心，在周边居民唏
嘘的感叹中落幕。今年 2
月，来自德国的小众批发价
连锁超市比宜德，陆续撤离
无锡市场。今年6月，随着
家乐福永乐店的一纸闭店
公告，家乐福正式全面退出
无锡市场。

如今，品牌商超纷纷闭
店退出，难道说，无锡的“投
资神话”不灵了？

“我们在攀另一座高山”进场

没有门店的开关张，那些一直“在
场”的商超们，一路凭借“自我革新”，
实现了另一种“进场”。

作为资历仅次于家乐福的商超
“老姜”，深耕无锡市场多年的大润
发，似乎更懂市场的心。“商品差异化
和购物场景化是当下消费者到店的
动力。”大润发长江北路店客服经理
张维宁精准“点穴”。他所服务的门
店是大润发全国首个 2.0 版本重构
店，该店于2022年 1月亮相，这让无
锡又一次成为中国零售业巨头新故事
的起点。

如今，这家店正在重构升级为3.0
版本，宠物、露营等消费新场景增强了
故事感和沉浸式购物体验。牛肉区域
还打造专属服务场景，为顾客提供切
片、切丝、切牛排、切火锅片等深加工
服务的同时，每周提供免费的澳洲牛
肉免费试吃。一直“在场”的大润发还
在“商品差异化”上不断发力：风靡一
时的“土豆面包”几乎成了超市代名
词；荟尚意式番茄肉酱千层面销量环
比上涨80%；荟尚手作薄皮烧卖高峰
周末时间段售出近万袋，无锡地区12
月销量环比上涨突破200%。

同样没有门店数量变化、仅通过
门店升级而持续“在场”的，还有无锡
本土品牌天惠超市。这家一向以“无
锡人的菜篮子”自命的传统超市也开
始玩起了线上客群销售、直播带货，顾
客可在微信群直接下单，一旦到货，群
内可实时提醒提货。“这种提货服务让
我感受到被服务的温馨和提货自由的
安全感。”超市常客王晓云说，她的父
母也已爱上这种消费方式。截至目
前，天惠超市顾客微信群共有210个，
群内总人数超7万人。“直播带货如今
也成了精准实现顾客消费需求的途
径。”天惠超市董事长张君君说，超市
目前有一周三场的固定直播，还会应
时加播，“我们也在不断‘进场’。”

（晚报记者 金恬伊）

这是另一种“进场”在场

换个步伐前进换个步伐前进

无锡商超的无锡商超的““退退””与与““进进””

（（视觉中国供图视觉中国供图））

近日，无锡首家大润发M会员店选址确定，无锡又将多一家会员制超
市。这些年从易初爱莲、欧尚、家乐福等知名超市的退场，到如今山姆无锡
店的火爆、大润发的进军，无锡商超有“退”有“进”，正在面临着转型与发
展，努力“实现质的有效提升和量的合理增长”。

无锡市商务局市场运行与消费促进处处长郭桂荣认为，无锡商超市场
的迭代升级，为无锡构建“国际消费中心城市”、打造“美食之都 购物天堂”
IP提供了很好的经济土壤与市场氛围，也将进一步推动城市营商环境持续
发展，促进无锡经济的高质量发展。

有退必有进。2022年 11月，无
锡山姆会员店开门迎客，这是无锡的
第一家山姆会员店，也是全国第二座
旗舰店。早在当年5月云仓“启航”
时，该店总经理成芳峰就对媒体表
示，无锡山姆的会员增速是所有新店
开业中最高的，这让山姆当即做出

“再在无锡布局两个云仓”的计划。
该会员店开业后，门店一度出现市民

“排队等超市开门”的景象，屡见不鲜
的上千元客单价更是“秀”出了锡城市
民的消费“肌肉”。

彼时，麦德龙早于一年前就把锡
山商场和惠山商场两家无锡门店升级
改造成新一代会员店，经过一年的运
营，亦交出亮眼的“成绩单”。由麦德龙
提供的数据显示，会员店新增付费会
员客单价、返店率，以及进口和自有品
牌销售的占比，都有显著提高。其中，
自有品牌整体销量增长近30%。麦德
龙中国公共关系负责人戈婷表示，麦德
龙付费会员数已超300万，无锡地区
增长显著。

日前，无锡首家大润发M会员店
选址确定，标志着大润发母公司高鑫
零售的M会员商店正式落子无锡。
待大润发M会员店正式落成后，无锡
市区的会员制超市将增至 4
家。在品牌超市纷纷缩
减门店的时候，客单
价高于普通商
超 的 会

员店则一路“高歌猛进”，必然有对行
业前景的观察与印证。

当传统商超的模式满足不了消费
者的需求时，换个赛道前进或许是经
营者们掘金的方向。刚进锡一年的山
姆是其明证。“不管哪个时间段来，店
里总是很多人；无论是人工结账还是
自助付费，总是要排队。”市民王酉一
边抱怨“人多”的购物环境，一边码正

购物车里的新西兰法式
羊排和罗马奶油面包。
宝妈尹蓓两三周就会逛
一次山姆，每次消费上千
元：“牛奶、瑞士卷这些
品类无限回购，牛羊肉、
快手汉堡和零食小吃也
会买。遇到新品，预算就
不设限了。”作为感谢，也
是一种“加码投资”，今
年迎来周年庆的山姆无
锡会员店，特意推出超
百款来自世界各地的优
选新品，丰富无锡会员
的购物车。“新品融合了

全球与本地优选食材的生鲜食品，有
来自全球代表产区的葡萄酒，还有让
消费者秒变饕餮高手的家宴快手菜，
主打的就是高品质、高价值感、新意不
断。”沃尔玛（中国）投资有限公司事务
部区域总经理张君丽说。

“对于无锡这座万亿之城来说，市
民的消费需求已发生质的改变。”江南
大学商学院副教授、英国阿斯顿大学访
问学者张焕勇说，传统商超的“家乐福
模式”已过时，一味的低价促销不再

“好使”，折扣虽仍具吸引力，但在追
求廉价还是品质的问题上，人们的消
费审美已转向“为高质量的商品与购
物体验买单”。在新零售的跑道上，
商超们已没有借鉴模式，而核心目标
是去满足追求质价比的消费理念。

“我们在攀另一座高山。”他说。

（（资料图资料图））

（（资料图资料图））


