当下的实体零售业，似乎不谈触网、不谈O2O就无从转型。事实上，中国的零售业刚刚由粗放增长期进入精细化作业的过渡时期，线下实体店的增长潜力依然有很大一部分尚未被挖掘。几位实体零售界的精英所经历的实体店深耕之路值得我们品味。

王卫:与电商错位
“电子商务最多是盈利的补充，甚至是实体商业开疆拓土的一种手段。”闻名全国的“未来超市”——安徽乐城超市总经理王卫认为，这几年公司一直在思考，如何利用好电商，既做好与电商的错位，又做好对电商的替代。

乐城超市设立的“大嘴零食”专区，价格与淘宝有一拼，综合毛利率却高达38%，是卖场内利润最高的部分。这是乐城超市杀出的一条与电商错位经营的道路。“像这种小价值的商品，电商在配送上不管怎么好，都不可能消化成本。”王卫说。
一般来说，消费者在购买休闲零食时，每种商品量并不多，但种类可能会多达十几种。但线上零食多是单品类、大包装的出售方式。王卫认为，自营休闲食品专区，是实体店天然的优势。

“第一，我们可以利用二维码技术，同时出售多个单品；第二，淘宝上购买满5斤免邮费，在我这里买几两都没有邮费。第三，通过直采，价格优于淘宝。淘宝运费大概占到了客单价的10%，我们没有运费负担，毛利可进一步提高；第四，购物体验完全不一样，消费者在实体店可以有所挑选，但淘宝上很多是随机的，会出现日期不够新的情况。”王卫说，实体店不可能消亡，甚至会越来越好。
程军:抓主力消费群
武汉中百百货是一家老店，然而商场内却处处散发着潮味儿十足的气息。这一切归功于中百的重新定位。

“我们用了三个月时间闭店，重新进行定位，把它打成一个潮店。清理了200多个品牌，再把100多个潮牌请进来。去年中百卖了3.5个亿，今年将冲刺4亿元的销售额。”中百百货董事长程军认为，实体店有非常大的未来，但是需要在商品体验和服务体验上变革。

程军说，现在消费的主力人群已经变成“80后”、“90后”和“00后”，他们的思维方式和消费行为已经发生了很大的变化。“我们到年轻人中去调查，发现有四个关键词指引了他们的学习、生活和工作：第一是跨越，第二是混搭，第三是颠覆，第四是怀旧。”
程军认为，实体店需要跟网店学习，认识到顾客是买品牌，不是买招牌，招牌再好也没有用。中百的招牌已经有77年，但是没有改革之前销售一直下滑。

四年来，中百组织了专门团队从台湾引进潮牌和文创品牌，如今，五月天、罗志祥和林俊杰的店已经落户。同时还组建了潮人俱乐部、潮人电影院。

“传统的零售业应该做得不是远离自己熟悉的领域，而是研究新规则，寻找新伙伴，运用新工具，将原来的业务做得更好。”程军说。

三枝富博:让顾客兴奋
日本零售业的精细化管理往往让国内同行刮目相看，伊藤洋华堂中国总代表三枝富博认为，一切细节都是为了调动顾客的兴奋点。“实体店有很好的优势。网上的信息泛滥，导致顾客无法做出正确的选择，所以说顾客会再一次回到实体店铺，他就能够通过视觉、触觉、听觉直接地感受商品，也可以根据店员建议来选择商品。”

华堂商场一直致力于打造“顾客想要的卖场”，三枝富博认为，主题式营销在吸引顾客上必不可少。前段时间，美国第一夫人米歇尔到成都访问，华堂在得知消息的第一时间立刻“切换”了卖场主题，对美国元素的商品进行突出并举办促销活动。这一举动得到了美国总领事馆的称赞。

“我们的店铺是不是有很多让顾客兴奋的地方，是不是让顾客到店就会有一种心情的变化，是不是他们可以在店中获取更多的信息，能否做到上述几点是一家店铺被顾客所选择的关键。”三枝富博说。（来源：北京商报，作者：娄月）

