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零售业模式探究 

著名的管理学大师彼得·德鲁克曾说：“当今企业

之间的竞争，不是产品之间的竞争，而是商业模

式之间的竞争”。自 2004 年 12 月中国政府取消

一些限制后，外资零售企业进入中国的速度明显

加快，全球 50 家最大的零售企业超过 80％已进

入中国市场，给中国本土零售商业带来了巨大冲

击。面对日趋激烈的市场竞争，选择适当的商业

模式已成为本土零售企业塑造竞争优势，与外资

零售企业抗衡的重要途径。  

 

    一、现代商业模式的内涵 

    任何经济组织都有一套确立其生存和发展的

目标体系以及运作的手段和措施，这就是商业模

式(Business Model)。可迄今为止，学术界对商

业模式内涵的界定并没有达成共识。从国外研究

看，有的学者仅将商业模式视为一种赢利模式，

即企业获取利润的逻辑。也有的学者把商业模式

描述为企业的运营结构，重点在于说明企业通过

何种内部流程和基本构造设计来创造价值。还有

的学者从战略或整合的视角来界定商业模式。国

内外对商业模式内涵的理解不尽相同，但绝大多



 

数学者越来越倾向于将商业模式看作一个由若

干要素构成的高速运转的、有效率的系统，这个

系统能为企业提供获取竞争优势并达成赢利目

标的整体解决方案(原磊，2007)。那么零售企业

的商业模式是什么？笔者认为：零售企业的商业

模式是零售企业获得可持续竞争优势的载体，是

包含业态发展模式、空间扩张模式、资本扩张模

式、赢利模式、物流运作模式、店铺营销模式 6

个子模式在内的一个动态集成体系，在这个体系

中的每一个子模式都有助于零售企业竞争优势

的塑造，而且各个子模式之间存在着相互影响的

关系。比如不同业态对商品、价格、环境、服务、

沟通等零售营销组合要素有不同的要求，所以业

态发展模式与店铺营销模式有重要的相关性；同

时业态发展模式的选择受到空间发展模式的影

响，因为不同地区的经济环境、消费环境直接决

定了业态的适应性；此外，不同的业态选择还与

企业资本扩张模式与赢利模式有着密切的关系，

并决定着零售企业选择不同的零售物流模式。 

    二、样本企业中国市场商业模式比较 

    本文研究以 8 大零售企业作为研究样本，本

土零售企业选择国美、百联、大商、物美，在华





 

似大型综合超市的业态模式是沃尔玛进军中国

市场的主导业态模式。截止 2007 年 12 月它已在

53 个城市开设了 95 家购物广场。山姆会员店是

沃尔玛美国市场的主力业态之一，自 1996 年在

中国深圳开设第一家山姆会员店以来，先后在昆

明、福州、长春和北京等地建立了会员店，但是

会员店在中国遭遇了“水土不服”，很多城市的消

费者更青睐于购物广场这种非会员制的店铺，所

以昆明、长春等许多城市的山姆会员店最终纷纷

转型为购物广场，目前沃尔玛在国内的山姆会员

店仅有深圳、福州、北京 3家。沃尔玛社区店只

有 2 家，均分布在深圳。家乐福拥有大型综合超

市、超市、折扣店、便利店、现购自运店 5 种业

态，但是在进入中国时主要选择了大型综合超

市。2003 和 2004 年家乐福在中国市场先后引入

迪亚折扣店和冠军中型超市，但是效益无法同大

型综合超市相比，冠军超市一共开了 8 家门店且

过于分散，其价格和新鲜度都不及附近的农贸市

场具有竞争力，最终不得不在 2006 年退出中国

市场。目前家乐福中国的业态仅有大型综合超市

和迪亚折扣店。麦德龙拥有仓储式商场、百货店、



 

服装专卖店、电器专卖店、大型综合超市、标准

超市等多种业态，但在中国只以仓储式商场形式

扩张，目标顾客以中小商人、酒店、餐饮业、工

厂、企事业单位、政府、团体为主。Tesco 的业

态涵盖百货商店、折扣百货店、便利店、超市、

超级购物中心，由于该公司通过收购乐购股权的

形式进入中国市场，因此目前在中国市场主要沿

用乐购大型综合超市的业态形式(TESCO 乐购)。

2008年 2 月，Tesco在上海引入便利店——特易

购便捷店(Tesco Express)，增加了其在中国的业

态。可见，样本外资零售企业在中国市场上采取

的业态种类大大少于在母国市场的种类，虽然一

些外资零售企业在中国市场也实施了多业态发

展模式，但是主营收入往往都来源于某一种业

态，如沃尔玛、家乐福、乐购都只在大型综合超

市业态上占据主导优势，而麦德龙始终以单一的

业态模式——仓储式商场在中国市场扩张。 

    与外资零售企业相比，国内 4 家样本零售企

业除了国美采取电器专业店的单一业态发展模

式外，其余 3家企业在多业态发展上表现更为突

出。上海百联拥有百货、标准超市、大型综合超

市、便利店、购物中心、专业店、专卖店等零售



 

行业的绝大多数业态，其中最主要的是大型综合

超市、标准超市和便利店。大型综合超市目前销

售额占 34％，品牌企业为世纪联华和华联吉买

盛；标准超市目前销售额占 41.5％，品牌企业为

联华超市和华联超市；便利店目前销售额占8％，

品牌企业有快客便利和罗森便利，主要在上海发

展。大商集团主要有百货店、新玛特购物中心、

大型综合超市、专业店 4种业态。物美经营业态

包括大型综合超市、便利店、标准超市、药店，

其中以大型综合超市、便利店居多，截止 2007

年末物美大型综合超市已有 78 家。多业态发展

虽然有助于目标顾客多元化，分散经营风险，但

是多业态协调是一大难题，如百联先采取事业部

的框架体系在业务上指导各零售实体，后又将事

业部法人化，但是由于整合难度大，至今仍无法

成立一统联华和华联两块牌子的法人公司。此外

从业态创新能力上看，本土零售企业的业态模式

几乎全部复制西方国家的成熟业态，这一方面说

明了本土企业的模仿学习能力较强，另一方面也

反映出本土企业缺乏业态模式的创新思维，具有

中国特色的、适应本土的业态创新模式很少出

现。 



 

    2.空间扩张模式 

    空间发展模式有蜘蛛式和蜜蜂式两种。蜘蛛

式是像蜘蛛一样在一个地区密集织网，蜜蜂式则

是像蜜蜂一样挑选好地方，即打点法。家乐福在

中国的发展最为迅速，在中国市场销售额超过了

沃尔玛，与其空间发展模式有关。家乐福一直以

蜜蜂式模式扩张，从其进入中国市场前 5年的分

店选址看，扩张模式不是减少分店的地理距离，

而是同时挑选多个繁华城市开店，如上海、重庆、

沈阳、武汉、东莞、珠海、北京、天津、大连等，

由于所进入城市居民具有很高的消费能力，所以

门店销售额也很高。沃尔玛在中国开业之初试图

维持其在美国围绕物流中心开店的做法，但是受

制于我国零售业开放初期相关法规的限制，这种

发展模式效果很不理想，于是很快效仿家乐福的

蜜蜂式发展模式，即使新开店的省市距离现在配

送中心很远，仍然会在该地开设分店，目前沃尔

玛的店铺在华南地区最多，其次是华东地区。麦

德龙在中国市场采取了蜘蛛式发展模式，以华东

地区为重点进行发展。TESCO 进入中国市场的

时间较晚，主要以乐购原有门店为基础，而乐购

在中国内地则采用了蜜蜂式与蜘蛛式结合的发



 

展模式，重点在上海、辽宁密集式渗透发展，同

时也跳跃了其他一些地区，但是所跳跃省市范围

不及沃尔玛、家乐福那么广。 

     

 

   国美采取蜜蜂式发展模式，店铺分布全国 182

个城市，其中 27 个一级城市，155 个二级城市。

上海百联集团经过多年发展，已经形成了以上海

为基地，华东为依托，商品零售网点遍布全国的

格局。从成员企业(除罗森外)空间发展模式看，

采取了先蜘蛛式，后蜜蜂式的模式，在华东地区

密集布点织网后，逐步进入东北地区、华北地区

和华南地区。大商集团则基本采取了蜘蛛式的空

间发展战略，长期以来一直注重在东北地区密集

发展，在东北市场取得了很好业绩之后，才开始

考虑向山东等其他地区进军。以大商百货店为



 

例，目前大商百货店分布于河南(2 家)、山东(1

家)、吉林(1家)、四川(2家)、黑龙江(15家)、辽

宁(28家)，共计 49 家，东北店铺数超过 89.8％。

而在大商综合超市中，除通过收购北京天客隆进

入北京市场外，其余全部综合超市均集中在东北

地区。物美店铺也主要采取了蜘蛛式空间发展模

式，集中在北京发展，少数店铺涉足河北、天津

和宁夏。 

    总之，中外零售企业的空间发展战略各不相

同，蜜蜂式发展模式有利于零售企业网点的快速

增长，扩大经营规模，但是由于不同区域城市分

店距离较远，所以供应链管理是一大问题。该空

间扩张模式成功的关键要辅之恰当的物流模式

选择，自营物流模式往往难以适应蜜蜂式空间发

展战略的需要，所以采取蜜蜂式空间发展模式能

否取得最终成功的关键在于如何取得销售水准

与成本控制之间的优化。蜘蛛式空间发展模式有

助于在区域市场获取较高知名度和美誉度，可以

减低整体运营成本。而蜜蜂式与蜘蛛式结合的发

展方式，既叠加了蜜蜂式与蜘蛛式发展模式的优

点，同时也叠加了两种空间发展模式的缺点，采

用这种模式必须结合自身的发展基础，紧密配合
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