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B1
早教一节课，动辄上百元

0~3岁婴幼儿的早期教育成了家长最关心的话题，昨日，记者从省城多家早教机构

了解到，备受关注的早教市场也因为巨大的收费差距引来不少家长的质疑。详见B3

虽然精品化方向受到同行的首肯，但一些

老总也表示，精品化不仅仅是形式上的变化，更

是一种产品与服务的精品化。零售业微利时

代，企业利润就像刀锋一样微薄。嘉年华超市

这种创新的模式，只有通过后台的精细化管理，

才能使之“拷贝不走样”。

杭州联华华商集团有限公司市场部经理吴

敏峰认为，精品超市对管理与服务的要求是非

常苛刻的，因此，服务有可能成为精品超市在发

展中的软肋。

作为来取经的唯一一家外资零售卖场，沃

尔玛杭州东新店店总楼国庆也给出了自己的建

议。他认为，嘉年华这样的主题卖场可以在暑

期增加一些与小朋友和青年互动的活动，让他

们更好熟悉这一新生事物。还可以设立总裁信

箱，让精细服务的理念渗透到管理的每一个环

节。

“我以前常说，联华华商的大店、苏果的小

店，是本土零售业PK外资大卖场的几个基地，

现在我要再加一句，红府的精品店！”联商网副

总经理方献礼称，红府新路值得取经，更重要的

是，他给本土零售业企业带来了信心，创新没有

固定的模式，只要是适合的，就是最好的。

在中国零售行业中，“狼来了”的呼声一直不绝于耳，面对沃尔玛、家乐福等世界零售业连锁巨头的贴身紧逼，中国本土零售行业的选手一直小心

翼翼、屏气凝神的应战。

现在中国选手们正在用各种办法来迎头赶上。对于安徽的本土零售业来说，走出去、到外资卖场或者国内其他知名零售企业去学习是一种常态

的行为。而就在上周末，全国30多家零售企业的重量级人物来到合肥，到安徽本土的一家超市“取经”。这家以“嘉年华”为主题的超市，无异于是外资

夹击下精品化样本，虽然目前还谈不上“功成名就”，但值得赞许——这不啻是一场中国本土零售行业的“自我革命”。
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30多位外地老总合肥取经
过去，省城零售业向来是到外地学习的
这次，红府的精品店吸引了全国的眼光

对于安徽的

本土零售业来说，

走出去、到外资卖

场或者国内其他

知名零售企业去

学习是一种常态的行为。但上周末，

合肥一家超市却迎来了一批特殊的客

人——全国 30 多家零售企业的重量

级人物纷纷赶来，到他们店内考察取

经。这是一家什么样的超市，靠着什

么赢得了同行的尊重与学习呢？故事

还要从一个多月前说起。

实习生 胡龙生 记者 郁宗菊 文
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2010年6月份，徽商红府超市总经

理王卫接到一个电话。电话是联商网的

负责人打来的，该人士表示，网站下的会

员单位看到了关于红府嘉年华超市的新

闻报道，十分感兴趣，想组织到合肥红府

考察一下。

这个嘉年华超市就是今年6月5日

正式开业的商之都东门店内的红府嘉年

华店。城堡、旋转马车、童话故事、哈哈

镜、小精灵、北极熊、现场厨房、开心农场

……这些好玩的、好看的以童话为情景

主题的元素都可以在这里找到。小朋友

还会得到来自“鸵鸟”或者“恐龙”的糖果

惊喜。

将嘉年华概念植入卖场的，红府算

是安徽的第一家，也是全国首创。也正

是由于这个主题超市的创新，来自杭州

武汉、昆山、江阴、临安、江西铅山等地

30多位零售企业的老总，都来合肥红府

取经了。

牵线 “嘉年华”主题引起同行关注

对于同行，合肥这家超市并没有藏

着掖着，而是大家一起大大方方地坐下

来“论剑”。

为什么转型，众多的零售业老总已

经达成共识——在内资和外资超市不断

深入的情形下，本土超市必须寻找到自

己发展的蓝海。

“目前合肥的超市基本定位为大卖

场这种业态形式，主要针对中低端消费

群体。随着城市人民生活水平的提高，

原生态的超市已经无法满足高端消费者

的生活需求，这就给高端精品超市带来

了空间。”安徽商之都股份有限公司董事

长韩贻坤表示。

红府决定成为这第一个吃螃蟹的

人，韩贻坤告诉记者，他们自2008年初

开始了转型之路：顾客定位走向高端，对

原有门店进行升级改造。“这一次的嘉年

华的概念，更是在之前成果上的又一次

创新与突破。”

改造后的成果是零售老总们最关

注的问题。红府负责人王卫给了两个

数字，开业当天，这家 3000 平方米的

中型卖场，一天的营业额高达 106 万

元。而之前升级改造后的一家3000平

米的单店，年销售额已经突破 1.5 亿

元。

分享 外资夹击下精品化样本

“很惭愧！自己家是开超市的，来合

肥时，太太嘱咐我，回去要给她带红府的

杏仁，没想到超市还可以这样开。”河南

金好来超市有限公司董事长兼总经理吴

金宏说。

从5月28号到7月25号，两个月不

到，吴金宏来了合肥5次。他坦言，自己

的超市也在改革，每次到了“穷途末路”

时，就来红府取经。目前他公司旗下的

一家店正在引用红府的精品化模式，预

计8月份开业。“我的店500平米左右，

跟3000平米的红府肯定有不同，所以需

要我们自己的创新。”

“这样一个精品超市，改造的成本应

该很高吧？”同样进入转型困惑期的武汉

中商平价超市总经理张万新问出了大家

最关心的问题。

“3000平米的一个店，我们的改造

成本不到300万元。我们的差异化是建

立在低成本之上的。”王卫给这些老总们

吃了颗定心丸。

“金好来的吴总已经先行动了，我

们要成为第二家改造的超市。”咸阳民

生购物中心量贩事业部总经理刘勇前

表示，红府的低成本转型思路，给了国

内零售企业很好的启发，他们也要抓紧

行动。

可行 河南老总要搞“试验田”

规范

服务或成精品超市软肋

精品化样本——红府嘉年华

孩子在超市里留影
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