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2017年11月20日，一则新闻可谓一石激起千层浪：阿里
拟投入224亿港元（约合28.8亿美元）持有高鑫零售36.16%的
股份。高鑫零售是中国规模最大和发展最快的大卖场运营商之
一，以欧尚、大润发两大品牌在全国29个省级区域运营446家
大卖场，2016年营收超1000亿元，市场份额多年保持国内零
售行业第一（援引自新浪科技相关报道）。其实，这已不是阿里
第一次投资线下零售，早在2014年它就以53.7亿港元对银泰商
业进行战略投资，2016年以21.5亿元收购三江购物32%股份。
此外，还开起了盒马鲜生和天猫小店。

2017年的“双11”与以往不同，活动打造了14万个品牌
与国内数十万家门店的合作。据不完全统计，全国51家银泰商
场“双11”客流同比增长59%，销售同比增长54%。300家服
饰品牌的5万间门店，“双11”当天的门店服务量就增长了
235%，其中优衣库当天的全渠道成交同比增长3.5倍。

加上亚马逊开出AmazonGo，京东入股永辉超市，实体店
似乎迎来了久违的春天，“新零售”俨然成为投资者的新宠。

然而，各界对实体店的命运仍存较大争议。通常认为，实
体店既不会消亡，也不会重回巅峰。电商网购的确重构了我们
的生活消费，而且由于其便利性，年轻一代网购的比例越来越
高，全行业电商化是大势所趋。当大多数人都已接受和习惯于
网购时，实体店就很难东山再起。事实上，不少消费者也反
映，如果不是“双11”与线下联合大促铺天盖地，很多人根本
不知道实体店也在打折。然而从产品本身看，很多商品，尤其
是同质化、高购买频次的生活必需品、急需型低值易耗品、餐
饮、娱乐、需要体验才会购买的各类商品等，更适合线下完成
闭环。因此，邻里店、社区店、水果店、生鲜店、餐饮店等的
生意普遍不错，但大卖场、百货商场、普通服装店的生意可能
就大不如前了。类似“双11”的促销活动并不能为线下带来持
续的流量，无法真正激活线下渠道，只能带来昙花一现式的短
暂繁荣。所以从发展的眼光看，实体商业虽然不会消亡，但整
体上会持续萎缩，面临调整。

那为什么巨头布局新零售热度很高？我认为存在两个“不
得不”：一是国内电商增速正在明显放缓 （2014 年增速为
49.7%，2015年降为33.3%，2016年降为26.2%），天花板效应逐
渐显现，电商不得不拥抱线下，以寻求新的增长点。二是实体
店早已出现销售下降趋势（不是增速下降），知名商超也增长乏
力，不得不去抱电商的大腿。两者的联姻，可以更好地做到线
上线下联动，满足“人民日益增长的美好生活需要”。当前，新
零售的重心还是在一线城市，满足的是相对高端人群的消费升
级需求；未来，三四线城市和广大农村地区尚未满足的需求，更可
能是新零售们的重要战场。本质上讲，只要需求没有增长，全社会
的总体购买量就不会增大。只有当新零售有力刺激了消费，拉动
需求后，才会真正带来突破性增长。因此，新零售一定是个趋势，
但具体如何发展，最终还是要由消费者来决定。
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