
“新零售”究竟
“新”在哪？见仁见
智。最早“发明”这
一概念的公司——阿
里巴巴的定义是，以
消费者体验为中心重
构消费中“人”“货”
“场”的关系，以数据
驱动提升社会流通零
售业的运转效率。

这一脱胎于大型
互联网平台公司的定
义，对不具备互联网
基因的传统业态，似
乎无法照搬全抄，但
在技术的支持下向
“以人为本”“优化效
率”发展，正是不少
业态在探索的路径。8
月15日，正值宁波购
物节，中国连锁经营
协会的成员联合鄞州
区商务局，将多家品
牌连锁与商业综合体
齐聚一堂，聊起了这
些传统线下业态零售
“升级”的历程……

逛完无印良品，再去排满长队的大渝火锅
领个号，餐后还能捧着星巴克和好友看一场热
门的电影……开业近六个年头的宁波印象城，
俨然成为宁波最吸引年轻消费者的商圈之一。
这家万科商业地产平台旗下的购物中心，见证
了近年来商业形态从超市与百货，到综合体电
商的转变。

“在这转变的过程中，线上线下的边界越
来越模糊，零售也将回归‘向消费者销售商品
和服务’的本质。”宁波印象城副总经理田欣
表示，在此背景下，印象城一直朝着“离消费
者更接近、为消费者带来便利、满足其日常生
活需求”努力，而这一努力的过程，离不开

“数字化赋能”的助攻。
宁波东部银泰城负责人、宁波银泰城商业

管理有限公司总经理吴启榜有着类似的观点。
“我个人认为，‘新零售’之‘新’是用互联网
的技术手段，通过供应链整合把商品更好地

‘买进来’，再通过数字化识别消费者将商品和
服务‘卖出去’。以前，传统的百货模式让我
们不知道顾客是谁。现在，数字化识别可以让
我们熟知自己的顾客。在这个过程里，我们不
仅要思考如何连接、识别他们，还要研究如何
有效地去分析、引领他们。”

“数字驱动”不是纸上谈兵，其第一步便
是将消费者在购物中心内产生的数据收集、整
合起来，这样方能描绘出消费者的画像及购物
习惯。那么，印象城与东部银泰城该如何了解
消费者的购物数据呢？

这两位综合体负责人都提到了“智慧停车
系统”和“会员制”。众所周知，智慧停车在
优化车位资源配置效率的同时，也记录着车主
的动态数据，比如入场、经停和离开的时间。

而“会员制”，既能为核心消费者带来优
惠和返利，还能在精确收集用户画像、消费门
店、消费金额等数据后，成为商圈的“数据大
脑”，直接帮助购物中心与客户联动发展。同
时，印象城方面还通过集团层面打通全国各运
营模块统一会员权益，将印象城商场会员与门
店会员信息联动，实现数据共享。

田欣分享了世界杯期间印象城联动营销
与数据整合的案例：“印力与移动生活服务应
用平台‘脸脸’合作，在综合体内落地‘冲
顶世界杯’‘疯狂彩球’等多屏化游戏场景吸
引客户注意力，聚集区域客流，再将客流进
行精准输送转化成销售，吸引了68.8万人次
参与。有趣的是，这次活动让我们收集了一
些意想不到的数据，比如参与者中女性占约
三分之二,苹果手机用户猜对冠军的胜率要高
于安卓用户。”

这些“有趣”的数据，便将运用到下一步
的用户研究、全域营销，以及商场整体经营能
力的提升中去。“目前印象城已有约7万的会
员。日后可以研究不同年龄层和不同消费水平
的用户，其所偏好的店铺之间的关联性，从而
方便为他们订制服务。同样的道理还可以运用
到许多场合，比如选择活动广告投放的最佳地
址，以提高运营效率与转化率。”田欣说。

数据的驱动本意在于优化运转的效率，目
的依然是“以人为本”。用田欣的话说，则是

“为了升级客户体验，洞察客户需求，从客户
感知角度出发设计自己的服务模式，持续为消
费者、合作伙伴创造价值。”

对此，东部银泰城方面也强调保持购物中
心的新鲜感，让顾客从商业运营中感受到“温
度”。吴启榜表示：“东部银泰城正最大化地创
建和顾客的直接联系。我们有很多顾客的微信
群，会收集顾客对我们的意见和反馈，从而做
一些提升的方案。”

在中国连锁经营协会副会长武瑞玲看来，
宁波市的商业综合体发展走在全国前列。“从
商业角度来看宁波鄞州在全国有两个典范作
用。一个是以鄞州万达为代表的早期综合体购
物中心，培育了最早一批相关从业人员。二是
优质的运营开发商不断涌现，更有一批如太平
鸟、GXG等品牌企业随着购物中心的业态共
同成长发展、走向全国。”

如今，当商业综合体探索新模式时，宁波
本土的品牌连锁商，又有哪些“零售升级”，
并走向全省乃至全国的经验呢？
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甬城传统业态推陈出“新”

“零售升级”
又有了哪些新的定义

见习记者 严瑾
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鄞州万达举办的夏日活动


