【导读】2013年12月26日至2014年1月1日，由《中国商报·超市周刊》组织的第五期台湾零售业商务考察团顺利完成了对台湾连锁零售企业的商务考察交流。
        参加本次参访团的企业有宁波三江购物俱乐部、山东聊城东阿天天购物广场、山西晋城东联文化旗下邻美乐超市，以及北京峰阳勃世金属货架等企业董事长、总经理等中高层管理者，参访了台湾社区便利超市全联福利、7-11、顶好、OK便利、松青超市，大润发、家乐福、爱买等大卖场，台湾新北市社区百货佳玛百货，乡镇便利店枫康超市等零售企业，此次考察团还参加了在台北世贸大厦举办的两岸零供对接洽谈会，参访企业代表与台湾当地蔬果、食品、洗化等产品生产商进行了一对一的洽谈交流。
        在考察活动结束的这十多天里，参访团成员经常通过微信、微信群等渠道保持着沟通，一些考察活动中的所见、所闻、所感，也不断被分享出来。加以梳理，我们分享给业界更多的朋友，跟随我们一起走进——台湾零售七日谈。
        第一日——初见
        冬日里的台北，依旧能让你感受到江南春的翠绿，北方初夏尚有的清爽。

        下午五点，在落日余辉的映照下，航班准时降落在台北桃园机场。大约半个多小时车程后，考察团一行乘坐的大巴驶入台北市区，夜幕降临，7-11、全家、松青、康是美，这些耳熟能详的便利店招牌不断从我们眼前一闪而过，而像家乐福、大润发这样的“大家伙”只能偶尔通过矗立在街边的巨幅门店指引牌寻得它们的身影。

        台湾的美食并没有压制住我们脑海里挥之不去的“7-11、全联”们，入住台北第一饭店后，大家决定出去走走。在台湾或是大陆南方的一些城市，似乎并不会给人那种“日落而息”的感觉，街边的小店也不会因为到了晚上光临的顾客骤然减少，行人依旧，生意依旧。

        不知何时，夜空又开始飘下了细雨，此时，方感受到孟庭苇的一首老歌“冬季到台北去看雨”，确是如此，这是一个喜欢飘雨的城市，即便很多时候只是牛毛细雨。冬雨洒落在我们的外套、头发上，感受到的不是平日里那种潮湿与不适，反而有种雨丝拂面的清爽。

        进入路边一家顶好超市，得知我们的来意后，店长很友好的与我们攀谈起来。这家800多平方米的门店，单品数超过8000个，店长告诉我们，门店的正式员工只有15个。因为顶好的门店扁平化管理的特点非常突出，门店一线员工的月薪基本在2.2万新台币（约合4500元人民币）以上，但主任、店长的工资也不会高出多少，很多时候，包括店长在内都要和员工一样去理货、收银。

        随后，我们接连看了全联、松青、OK便利等几家店，虽然离得很近，但每一家店的商品、布局等给我们的感觉都各不相同，因为他们都有着各自不同的消费客群。

        从第二家全联店里出来时，不觉已过了夜里11点，细细的雨丝在夜风轻拂下摇曳着洒落下来，滋润着大地，也撩动着我们对台湾零售业求知的欲望。

        第二日——轻触
        为什么大润发能够在大陆市场独占鳌头？在台北市内湖区的这家大润发门店，你一定能找得到根源，只要你愿意向他们请教，同时要用心去发现。

        27日是考察团正式参访的首日，大润发、家乐福，还有由台湾远东百货投资的爱买量贩，当真正走进这些企业的门店时，我们才发现，追求细节上的尽善尽美是这些优秀企业的一个共同特点。

        总比同行的主通道宽那么一点点，这是大润发在卖场布局设计方面的一大标签，在内湖区大润发门店的主通道上，还设有一个很小的写字台，上面放置着打开的记事本，这是供没有买到中意商品的顾客留言使用的，或是门店有但处于缺货状态的商品，或是顾客不常需要门店也没有引进过的商品，而只要你留下自己的需求，门店就会与你沟通，并给出你满意的解决方案。

        现在，我们都说大卖场业态遇到了挑战，但是在台湾，追求商品的丰富度、一站式满足购物的需求还始终让大卖场业态保持着很强的竞争力，他们的存在，核心依据便是很好满足了自己的细分客群。

        当被问到在以7-11、全家、全联等为代表的社区便利业态如此发达的台湾零售市场上，大卖场还能靠什么生存时，爱买门店的负责人的回答很简单，商品，价格。

        在经营面积一万多平方米的卖场里，爱买的SKU达到四五万个，而大陆的同一业态的该数据大多在1至3万之间。在台湾，不同的卖场商品的差异化也很明显，“除了一二线知名品牌大家都在销售外，大多数消费者常用但品牌忠诚度不高的品类，每一家零售企业都有不同品牌商品生产商供货。”爱买的负责人说道，商品不同，企业绝对的价格优势就很难体现，所以台湾零售市场看似大家竞争非常激烈，但彼此都活得不错，都有各自的目标客群。

        实际上，无论从硬件设施还是发展规模，台湾的大卖场业态与大陆大卖场相比，都难说有何优势，但就是在台湾这样一个成熟并且饱和的市场上，他们却活得比我们不知要滋润多少。这就是经营思维的差异，值得深思！

        第三日——枫康
        有人说，台湾的零售业要领先我们20年，也有人说，大陆许多地区的零售业发展已经接近并且超过了台湾。到底哪种说法准确？只有当你真正来到台湾，读懂了台湾的零售业，你也就有了正确的答案。

        离开台北，驱车一路向南。两个多小时的车程，我们还未来得及回味完一路的风景，就来到了台湾中部地区的南投县埔里镇，定位于乡镇社区生鲜的枫康超市大部分门店就分布在这里。

        我们进入一家400多平方米的枫康超市，一进收银线，陈列的是几个水果商品的堆头，两侧靠墙的位置几乎都是冷藏的包装好的蔬果、肉、蛋及熟食类商品，约占门店面积的1/3。在台湾的乡镇市场，蔬菜、肉禽、蛋类几乎都是包装好的商品，与台北市社区便利店并无明显区别。

        在陈列禽肉商品的冷藏柜之间的连接处，还悬挂陈列着专供切割生肉品的剪刀，这些关联品的陈列已经与当地消费者的生活习惯深深融合在一起。

        我们都知道，冷藏柜的乳制品、饮品的陈列区域是最容易出现溢流污渍的，但在枫康超市里，我们看到的所有陈列货架都是一样的清洁，缺货的区域露出的依然是干干净净乳白色的货架隔板。

        “就像我们必须要吃饭、睡觉一样，商品、服务、清洁，这些都是每一位员工的最基本职责，是必须要做好的。”一位正在俯身擦地的员工这样告诉我们，而谁都看得出，他并不是店里的保洁员，这里甚至不需要专职的保洁员。

        从枫康出来，我们径直乘上大巴，驶往日月潭。

        第四日——少年
        阿里山的姑娘美如水，阿里山的少年壮如山……

        29日凌晨6点，萦绕着年少时代便吟唱的《阿里山的姑娘》，我们驱车开始了翻越18座高山、到达海拔2300多米的阿里山之巅的盘山。因为要早到才能看到山顶的晨曦云开雾散、旭日东升的壮观，也因为要早到，才能趁下午的云雾缭绕“锁住”山路之前，得以顺利下山。

        大巴在沿着神龙见首不见尾的山路蜿蜒前进，目的地也在我们的期待中越来越近。彼时，我们也才真正体会到了那句“不必在乎目的地，在乎的是沿途的风景和看风景的心情”——阿里山之壮美与崎岖的盘山，与中国零售业的广阔前景与目前遭受的转型之痛，又何其相似！我们今天需要的不正是一种对的看风景的心情吗？

        眼前的一座座本望不到顶的大山，在经过几个回合的迂回而上后，居然都在不断滚滚向前的车轮碾压下被我们踩到了脚下，虽不是亲自征服，但与大巴一起一路向前仍能带给我们不断登顶的快感。

        又如我们当前的零售业，摆在传统零售人面前的虽然不会是18座大山，但是市场环境、消费环境、行业环境的变化，哪一个不是能足以致我们于“死地”的大山呢？如果我们没有改变，如果我们不能在崎岖的发展路上坚持下去，如果我们不对未来的发展方向有一个准确的把握和必胜的信念，我们也必不能体会到最终登顶的征服感！

        哪怕是对一个城市市场的征服，对一个区域市场的征服，对一个商圈市场的征服。

        阿里山的美来自它的山体蜿蜒，阿里山的美来自它壮如山的少年，当然最核心的，是来自生于斯、长于此的阿里山人创造出的吸引世界各地不远万里来此做客的独特人文智慧。

        几乎每次考察，阿里山都是我们未曾缺少的一站，因为它的高度，也因为它的少年。

        第五日——深谈
        从阿里山下来，一路北上折返，到达台北第一饭店时已是夜里10点。一位同行的老总敲开我的房门，“明天上午参访全联、下午出席两岸零供洽谈会，大家一起先聊聊？”

        就这样，我和考察团的几位老总聊到了深夜，而我们都明白，真正的深谈是在明天。

        30日上午9点，载着我们的大巴准时停在了全联福利（截至2013年12月，其门店数已达691家）新开业的一家门店。来自全联福利中心总部的特助早已到达，在其介绍引导下，考察团一行参观了这家2000平方米左右的新型社区店。

        为了迎合年轻一族的时尚消费族群，全联福利在坚持社区超市基本定位不变的前提下，着重打造出这种定位于社区消费、但又融入一些时尚消费理念的新式门店。在社区店的商品选择、组合，卖场设计、布局，营销技术、理念等方面，参访团成员与全联总部的高管进行了详尽的交流沟通。

        参访团成员罗聪是宁波三江购物生鲜部门总监，此次考察他还带着三位同事。“全联的社区业态定位、发展模式，也是我们业务发展的主要方向，但在发展水平上，我们大陆的零售企业需要学习的还有很多，要走的路也还很长。”罗聪说道。

        举一个简单的例子，在这家新开的全联门店里，已经像7-11那样，专门设立了“关东煮”熟食专柜，来迎合年轻一族的消费习惯，不同的是，它的位置设计在了卖场里，并没有紧邻收银台。

        下午1点半，在台北101大厦旁边的世贸大厦举办的两岸零供对接洽谈会正式开始。

        经过层层筛选后，来自台湾当地的数十家蔬果、休闲食品、洗化等产品生产商分别与来自大陆的零售企业代表进行了面对面沟通，大多都表示了要进行进一步沟通合作的意向。实际上，随着市场发展，大陆消费者对台湾蔬果、休闲食品的需求在不断增大，这样的交流平台也有助于零售企业对台湾特产的直接了解与建立直采合作。

        第六日——新发现
        社区商业的成熟与饱和是台湾零售业并存的两大特点，而这也正是最值得我们学习的地方。

        31日，我们来到了位于台湾新北市的社区百货企业——佳玛百货，这家主要市场在新北周边区域的企业共有10家店，我们参访的门店地上三层，经营面积1万余平方米，但是并没有安装电梯。

        令我们感到诧异的是，在这家1万平方米的店里，SKU达到四万多，而供应商只有1000多家。谈到他们的经营模式，佳玛百货店长、公司副总以及总经理助理等高管进行了具体介绍，而对于我们提出的一些疑问，他们也毫无保留的进行了分享。

        位于三楼的一些制作别致、很有成长纪念意义的儿童用品引起了参访团的注意，佳玛百货高管告诉我们，这些商品的最主要功能还不是赚取的利润，他们甚至可以不要利润，而是要从小培养这些顾客的忠诚度。“对于这些商品，其实他们会一辈子记住的，因为这里有他们的儿时回忆。”

        哦！原来台湾的零售企业连顾客忠诚度也都是“从娃娃”抓起的。

        今天，是商务参访正式行程安排的最后一天，是2013年的最后一天，也是可以观看在台北101大厦举行的跨年演唱会的一天。

        乘坐号称世界上速度最快的电梯，登顶101，俯瞰台北零售全局，那将是多么美好的体验！

        第七日——再见
        2014年1月1日，新年的第一天。手持着台北飞香港的机票，在桃园机场工作人员的细心服务下，我们登上了回家的航班。

        再见，专业又热情的导游；

        再见，陪伴我们七天行程的司机；

        再见，台湾的零售业同行；

        再见，台湾。

        再见，本次参访团的每一位成员。

        会再见的，也许就在不久后的那几天，我们与您在台湾再见！

（来源：中国商报·超市周刊 作者：刘朝龙） 

