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近日，东方甄选正式宣布推出

付费会员业务。受此影响，10月17

日东方甄选股价一度涨超6%。

当下，会员店正成为中国零售

市场非常重要的业态，处于高速增

长期。根据公开数据，2022年新开业

的会员店有50多家，截至2023年2

月，中国共有超过500家会员店。但

中国会员店业态仍处于市场早期发

展阶段，且会员店业态呈现多样化的

格局：除线下会员店外，中国还有电

商平台的付费会员体系，以及完全从

线上发展起来的会员制电商。

零售电商行业专家、百联咨询

创始人庄帅指出，作为零售业会员

付费的其中一个类型，会员制电商

门槛较高，需要强大的商品力、运

营力和组织力。如果要收会员费，

商品就要做到质优价低，经得起

“比价”。

10月17日，东方甄选正式宣布

推出付费会员业务。据悉，和线下

许多付费会员机制不同，东方甄选

的会员机制除了可享受大量购物

优惠外，那些购物频度低、最终不

划算的会员，可申请现金退卡。

官宣当天，东方甄选自有 App

开启全天“才艺直播”，新东方创始

人俞敏洪、东方甄选CEO孙东旭带

领董宇辉、顿顿、明明等众多主播

轮流上阵，使东方甄选付费会员业

务引发巨大关注。

《中国经营报》记者注意到，东

方甄选推出的付费会员类似于山

姆、盒马等大型零售商以及京东、

淘宝等大型电商平台推出的会员

卡制度。单从会员价格看，该会员

价高于京东、淘宝等电商平台，但

低于山姆等线下会员制超市。此

次付费会员上线，东方甄选也成为

第一家开启付费会员体系的直播

机构。

据了解，用户办理东方甄选

“省不够就退费”的会员卡后，东方

甄选将提供包括百款自营产品8.8

折、一年12张会员券，以及66元券

包的入会礼，产品范围覆盖肉蛋生

鲜、图书文娱、个护家居、零食烘

焙、酒水茶饮等品类领域，可满足

家庭大多数生活需求。

事实上，在付费会员推出前，

东方甄选一直在布局会员体系。

今年 1 月，孙东旭在财报电话会上

曾提到搭建付费会员体系，并透露

会员功能将通过自建App实现，为

东方甄选的客户量身定制专属的

功能和服务。在 7 月的一场直播

中，孙东旭首次透露了App的定位

及发展方向，其中强调了将通过自

营App不断给用户提供差异化的服

务，会建立会员服务体系，给付费

会员提供超值好物。

著名零售业管理专家胡春才

指出，会员制电商是东方甄选业务

发展的必然抉择。“一直以来，它

在电商领域都是走的差异化路

线，强调的不是价格、而是品质；

通过高信誉度人设的推荐，为其

商品做背书，大家的信任感会更

加强。在高复购率的基础上，付费

会员业务更有利于促使会员锁定

全年的消费。”
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第一家付费会员制电商

东方甄选推付费会员卡背后：零售业线上激战

经过3年时间，社区团购、生

鲜电商等模式留下的玩家已不

多，同时传统的永辉超市、家乐

福、沃尔玛等出现关店的情况。

但 Costco、山姆等会员制商超却

在中国市场获利并加大了扩张步

伐，引得更多的零售企业开始关

注到这一模式，于是多个品牌在

今年迎来了会员店开店潮。

庄帅认为，会员制一方面可

以收取会员费获得确定性的利

润，另一方面能更好地提升用户

的忠诚度，而且能够精准预测用

户的需求和降低自营存货风险，

提高动销率。他指出，虽然山姆

会员店进入中国已超过 27 年时

间，但无论从门店数量还是会员

规模、销售额来看，中国会员店业

态仍处于早期发展阶段，且呈现

多样化的格局。

庄帅从不同的商业模式、品

类结构、会员发展及权益、会员

运营体系、供应链和组织等多个

维度分析，其表示目前已实现规

模化发展的会员业态共有五大

类型：一是以山姆会员店、Costco

和麦德龙为代表的成熟外资线

下会员店；二是以永辉超市为代

表的中国成熟超市业态转型开

设的会员店，将原来的超市业态

直接转型为会员店，但不收取会

员费；三是以盒马鲜生 X 会员店

为代表的新零售商，借助线上线

下结合的新零售模式；其余两类

则基于线上零售的发展，即以美

国亚马逊Prime会员、京东Plus会

员为代表的电商平台的付费会

员体系和以线上独立平台吸引

用户付费成为会员发展的会员

制电商。

胡春才表示，Costco、山姆、

盒马等品牌的仓储会员店，通过

供应链及自营商品收获了一定的

会员量，这种模式获利依赖的是

会员费和商品毛利。

在业内看来，Costco 被全球

零售业者学习在于它不是依靠商

品赚钱，而是通过会员费获得高

额利润。Costco也以快速增长的

业绩证明其会员制模式的成功。

Costco财报显示，截至9月3日的

前三个月内，其营收达到了789亿

美元，超出市场预期；同时，在全

球的会员数量同比增8%，高级会

员数量有3230万，贡献了销售额

的73%。

山姆相关人士也曾告诉记

者，山姆开发自有品牌秉承两大

原则：第一，为会员提供高品质的

差异化商品；第二，利用独家的会

员制优势，为会员带来具有价值

感的商品。

浙江大学国际联合商学院数

字经济与金融创新研究中心联席

主任、研究员盘和林则认为，现阶

段东方甄选的用户数量还非常有

限，其和山姆、盒马、麦德龙、淘

宝、京东等对比都毫无意义，因为

这些企业的用户流量已形成正反

馈循环，展现出飞轮效应。

记者了解到 ，山姆背后依

靠的是沃尔玛的供应链，具有

国际化的采购能力，对成本把

控及自营品牌全链条都提出了

高标准，以全球的供应链在做

中国市场。

据了解，东方甄选也在积极

投身供应链建设。例如，2023 年

1月东方甄选宣布投资1752万元

用于自营烤肠工厂的扩建；此前，

东方甄选还与顺丰物流、京东物

流达成合作，在北京、广州、成都

等 5 个城市，计划建立 20 个自营

产品仓库。

对此，胡春才认为，对于会

员制模式来说，商品的采购和

物流配送都是其经营成功的重

要因素，需要一定的规模来支

撑。因此，像烘焙“线下需要橱

窗展示、线上强调配送及时率”

的品类并不适合东方甄选在当

下做。

付费会员制的生意经

事实上，在付费会员推出前，东方甄选一直在布局会员体系。

据了解，东方甄选也在积极投身供应链建设。

东方甄选选择的会员付费领

地，恰好是快速增长的电商市场。

商务部数据显示，2023年上半年，

重点监测电商平台累计直播销售

额 1.27 万亿元。相比 2022 年数

据，直播场次数、直播商品数和活

跃主播数都有明显增长，整体直播

电商业态呈快速增长态势。

然而，专家也指出，走这条路

并不容易。电商会员制能否增加

用户黏性、建立自身壁垒，此前尚

无成功经验。截至发稿，东方甄选

方面尚未发布相关的效果信息。

欧睿咨询数据显示，中国主

流的线下零售业态中，对比 4 年

前，仅有仓储式会员店的收入维

持增长 ，且增幅接近 20%。在

2022 年，这一业态在中国的销售

额也从4年前的18亿美元增长了

一倍多，达到37亿美元。

高速增长的市场也反映出会

员制零售商的竞争更加激烈，近

日山姆和盒马作为头部会员制玩

家就从榴莲千层蛋糕揭开了价格

战。据媒体报道，从 8 月上旬开

始，盒马内部启动了组织变革，核

心是盒马鲜生全面转型折扣店模

式。盒马 CEO 侯毅在周年会上

对内部直言，“这是一场生死之

战，打不赢就没有未来了。”

另外，当下中国的零售业正

在经历线上线下融合的阵痛。此

前专注于线下的商超们除了布局

线上渠道外，也在加码对会员制

的探索。

胡春才认为，从目前各个零

售商布局会员体系的经验来看，

线上替代线下的趋势明显，但线

下发展线上可能很难。对于会员

制电商业态，他直言，“电商的本

质就是规模效益递增，其所主导

的模式凸显出来的就是马太效

应，强者越强。”

会员制电商好做吗？

高速增长的市场也反映出会员制零售商的竞争更加激烈。
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