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■资讯

对话虹桥南丰城总经理张逸

创新消费体验才能赢得消费者

青年报 姜卓

“过去，我们是在1.4万亿
的家电赛道上竞速。现在，我
们站在了10万亿的‘家·生活’
赛道上。”

11月28日，在国美“家·生
活”战略发布会上，国美控股集
团发布了“家·生活”战略，国美
将围绕“家·生活”，着力发展互
联网能力，赋能线下运营能力，
成为以线上交易、线下体验的
双平台共享零售模式：线上打
造产品、连接和数据能力，线下
注重场景化，主题化、专业化、
一体化、及时性的落地运营服
务能力。

国美新时期品牌主张“国
美·家美·生活美”也同时在发
布会上亮相。

据悉，去年国美发布了“6+
1”新零售战略，实现了线上线
下的共融互通。今年6月，“国
美电器”更名为“国美零售”，从

单一电器经营为主，扩展到围
绕“家·生活”的产品+服务整体
解决方案提供商。

杜鹃表示，在实现“家·生
活”战略转型后，国美将以家电
为主业向“家·生活”市场延展，
打造“家电+家装+家居+家服
务”及家金融一体化全渠道购
物体验。不仅提供优质的商
品，还将商品+服务组合起来，
提供整体解决方案，为消费者
的美好生活提案。2018年，国
美将聚焦家电+家装+家居+家
服务+家金融业务，完成市场培
育，力争进入成熟期，2019年开
始拓展到全品类和全行业，到
2020年服务1亿中国家庭。

大数据、云计算、人工智能
等互联网技术，已成为新零售
发展的新动力。企业的互联网
能力已经成为衡量企业核心竞
争力的重要指标。据悉，作为
国美今年最重大的战略举措，
国美整合了旗下的互联网资

产，并对国美互联网重新定
位。在新的架构中，国美互联
网一方面扮演了连接器，不仅
要建立自流量，同时承接外部
流量的导入和所有消费行为数
据的记录，通过大数据承载向
线上线下全场景赋能、为全生
命周期的服务闭环赋能、为数
字化供应链赋能。

另一方面，国美互联网又是
重要的流量分发平台，“社交+商
务+利益共享”的共享零售模式
在本次战略发布会上首次亮
相。作为国美创新的第五代商
业模式，共享零售使线上线下的
场景和产品，共融互通的连接，
不仅可以互相引流，还可以增加
用户的粘度和活跃度。

在战略发布会上，杜鹃还
发布了未来线下门店的发展构
想。在国美的计划内，新开2万
平米左右的全品类智能“家·生
活”馆模式，并在现有城市部署
社区生活小店，县村镇市场开

设国美APP实体店；未来三年，
国美将开拓 1 万家以上线下

“家·生活”门店，形成线上平台
覆盖线下不同类型门店。

为进一步增加“家·生活”后
服务市场的竞争力，11月27日，
国美以1.05亿元领投TCL旗下
家电后服务提供商十分到家。
完成战略投资之后，国美与十分
到家将在家电回收租赁业务方
面展开深度合作，覆盖全国的线
下维修、清洗、回收体系。

同时，国美与行业协会及厂
商举行了签约仪式，成立“家·生
活”价值共同体。杜鹃表示，在
构建国美“家·生活”新版图的过
程中，国美线上线下的共享零售
双平台，将对家电、家装、家居、
家服务、家金融的相关企业开
放，通过人人可以参与的社交+
商务+利益共享的线上线下平台
渠道，创造一个“家·生活”价值
共同体，建立高效、开放、共赢的

“家·生活”生态。

国美发布万店计划 转战“家·生活”市场

随着社会收入及生活水平普遍提高，人们对于消费的要求已从物质享受逐步转向服务及体验享

受，需求端的改变让整个市场进入了消费升级阶段，国内购物中心亦在体验式消费大趋势下积极开始

了转型之路。据了解，上海虹桥南丰城用了3年的时间交出了一份自己的“答卷”：从开业初期日均客流

仅8000，到现在全年客流超一千五百万人次，从开业初期仅数家商户低调试营业，到现在开业率近

98%，营业额近10亿，增长25%。虹桥南丰城总经理张逸表示：“现经过近三年的精心打造，虹桥南丰

城已发展成为浦西亲子时尚新地标。” 青年报 王娟

量子点视界
嘉年华来沪

12月2日，量子点视觉体验
嘉年华来到上海。近两年在彩
电视觉体验中起革命带头作用
量子点技术，不仅一步步让消费
者的视界观发生蜕变，也让我们
的生活进入全新的阶段。在体
验会现场，三星Q9F得益于量子
点镀膜的加入，可以在任何亮度
下达到100%的DCI-P3色域的色
彩，更好的利用了量子点技术电
致发光的特点，不因为亮度的变
化而对色彩产生影响。与此同
时，TCL XESSX1/X2/X3/X6 全体
成员的集体亮相，在场的消费者
零距离的体现了TCL高端量子
点电视的视觉革新成果，且私人
影院X6更是为消费者打造了高
端奢想的视觉体验。中国电子
商会副秘书长陆刃波表示，量子
点电视将画质表现推向了一个
全新的高度，成为提升企业品牌
价值的突出锚点。随着中产阶
级消费者的快速崛起，2018年
量子点电视市场将会迎来新的
希望。 青年报 姜卓

SIXPAD迭代上市

日本美容制造商爱姆缇姬
MTG旗下的品牌SIXPAD，近日全
新发布了loT（物联网）技术进化
而来的SIXPAD新一代EMS设备
五大新品，及新型紧身训练裤
SIXPAD Training Suit。这一依
靠EMS（肌电刺激）技术高效锻
炼肌肉的贴附式健身设备在大
众期待下终于在中国上市了。

同时，还推出了SIXPAD手机
APP，通过轻松便捷的可视化健
身体验，增强了消费者持续健身
的乐趣。世界游泳锦标赛金牌、
奥运会游泳银牌得主徐嘉余在
现场与大家分享了自己的健身
塑形的秘诀。株式会社MTG董事
长友孝二表示，爱姆缇姬MTG一
直致力于美容及健康领域的开
拓。旗下代表品牌包括SIXPAD、
ReFa、MDNA SKIN 等系列产品。
SIXPAD系列自2015年上市以来
全球累计销量已突破100万台，
凭借其轻薄易携带的特点，深受
热爱健美人士喜爱。SIXPAD也
将以此次开店作为契机，大力开
拓中国市场，将全新的健身塑形
体验带给更多的中国消费者。

青年报 姜卓

提问：虹桥南丰城有什么
差异化优势？

张逸：我们常常被问到差
异化和同质化，显然在上海做
购物中心最难的就是差异化。
在虹桥这边，大家可以看到步
行范围有六个大小不同的商
场。我们觉得要体现个性化，
标签化，虹桥南丰城一开始的
定位是“一站式综合购物中
心”，我们将这个定位更清晰
化，就是主打家庭亲子，希望成
为浦西亲子地标。住在浦西的
人觉得周末要带小朋友去玩的
时候，虹桥南丰城会成为他们
可选择的前三位。我们希望让
虹桥南丰城的定位在一个特定
群体中更具有代表性。在这个
定位完成的基础上，我们将整
合业态配比、品牌组合、活动组
合，吸引这部分的人群。这样
一来就做到整体性的差异化。

提问：针对年轻时尚消费
者有什么吸引措施？

张逸：我们当然希望最大
层面上去覆盖不同顾客群体，
四楼增加年轻业态，比如我们
引进的CASTER舞蹈，MUKA，V+，
音栎汇是年轻人喜欢的。第二
在于主题，今年做了五场主题
活动，这五场主题活动里有两
场是特别针对小朋友，还有三
场，小丸子、萌趣趣和几米是年
轻群体也会喜欢的，我们会觉
得通过这种活动，让年轻人觉
得，这里也有吸引他们的地方。

提问：未来还有哪些改造

计划？
张逸：未来我们希望室内

融入场景化，街区化。四楼是
年轻业态，从最初的零售换成
如今的体验业态，我们引进了
CASTER舞蹈，MUKA，V+，音栎汇，
及今年新开的言几又，我们计
划将把这个楼层改成音乐城，
大量地贴加上电子模拟的钢琴
键，踩后就有音乐。另外北区
二楼走道将改造成“汽车城”，
整个二楼环形通道变成了一个
小车的跑道，将会有很多有趣
立体装置，3-5岁的小朋友可以
在整条公共走道开小车。今年
我们还把丰尚园的3200平米公

共绿地改成宠物公园。因为宠
物不可以进商场，但如果顾客
来到虹桥南丰城，就可以把宠
物寄放在宠物公园，让消费者
更安心的在商场购物。

提问：新零售概念现在很
火，有没有考虑与互联网企业
合作？

张逸：我们愿意尝试，事实
上今年接触了几家类似的业
态，要看落地性和持续性，我觉
得今后线上线下结合是一个关
键。只有线上线下结合，才能
有最好的效果。这里可以分享
一个数据，今年双十一大家觉
得一定是网络电商的盛宴，实

际上双十一线下销售也很好。
今年双十一的单日销售额在我
们开业以来排第 2 位，仅次于
第 1 位即去年圣诞，而且差距
很小。这有两点原因：一个是
很多大品牌都有做到线上促
销，线下售卖，就是线上做推
广，双十一当天线下的售卖价
格与线上一致，很多服装品牌
因为可以当场试穿就有购买优
势。另外我们也与租户合作，
鼓励餐饮租户在这一天开展折
扣优惠，今年的效果就很好。
这给到我们的提示，线上线下
可以结合，也会带来非常好的
效果。


