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尼尔森，零售新业态深度研究报告部分摘要 

2019年 

中国零售新业态 
及渠道发展趋势分享 
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尼尔森认为零售新业态重在通过重构交互场景，联通全域数据，实现人
货场关系的变革 

来源：尼尔森研究 

零售新业态 

传统零售商 
Traditional 

Retailer 

厂商 
Manufacture 

消费者 
Consumer 

服务 
Service 

产品 
Products 

数据 
Data 

数据 
Data 

X X 

传统零售
商 

Retailer 

厂商 
Manufacture 

电商 
E-tailer 

消费者 
Consumer 

人 

货 
场 

新业态：场景重构，数据联通 

传统零售模式下，品牌厂商与零售商、零售商与
消费者的产品和服务流转过程是割裂的，数据同
样存在大量的非联通状态 

传统零售模式 
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在零售新业态下，消费者的重要性显著提升，品牌商与零售商针对“人”
的运营能力的加强迫在眉睫 

来源：尼尔森研究 

消费者更为重要 

价值定位  依托上游，促进渠道商品流通，实现上游价
值的最大化 

 以下游消费者为导向，追求客户价值的最大
化 

业务模式  建立在渠道滞销的前提下，以联营为主代销
折扣商品，缺少对消费者洞察，较为粗放 

 建立在市场洞察的基础上，根据消费者需求
精准规划商品结构，以采销为主，实现消费
者价值最大化 

核心能力  供应商管理能力  消费者洞察能力与商品规划能力 

品牌供应商 

渠道 

消费者 

品牌供应商 

渠道 

消费者 

渠道导向型 

有什么货卖什么 

消费者导向型 

消费者需要什么卖什么 

以消费者价值为
导向的业务模式
转型 
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34% 29% 
20% 16% 

新业态标杆门店客流来源 

盒马鲜生上海金桥店线上线
下订单比重 

70% 30% 

线上 线下 

同时，传统零售的地理边界被有效突破，新业态的零售门店辐射半径扩
大，颠覆了传统线下各业态的竞争格局 

来源：尼尔森调研，中国国家标准化管理委员会. GB/T18106-2010 

地理边界被突破 

食杂店 
0.3 公里 

便利店 
0.3 公里 

折扣店 
2 公里 

超市 
2 公里 

大卖场 
>2 公里 

仓储会
员店 

>5 公里 

16%的消费者居住
在门店5公里以外，
实体门店的辐射范
围被扩展 
 

盒马鲜生成熟门店的
线上订单比重已达
70%，门店辐射通过
线上渠道进一步拓展 

>3公里 融合 
新业态 

零售新业态的门店的辐射范围大大拓展 传统零售门店地理辐射范围非常有限 

Check hema 
data 
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为什么中国在这个时间点出现大量的零售业态的创新？我们认为关键在
于消费者、零售企业及技术变革的联合作用 

来源：尼尔森研究 

背景与原因 

技术与物流能力发展 

消费者的多元化需求 

头部互联网及电商玩家
的推动 

传统零售企业困境 

驱动因素 

1 

2 

3 

4 

传统零售业态难以满足经济高速成长期的新型消费者的
多元化购物需求，从时效性、体验、服务等领域消费者
均提出了更高的要求 

中国电子商务发展迅猛，头部玩家面临流量红利压力，
积极推动线上线下零售市场整合，具备推动零售新业态变
革的资本和业务技术能力 

传统零售行业的市场集中度较低，企业运营效率较
低，面临较大市场竞争和成本压力，亟待新业务增长机会 

零售技术特别是数字化技术发展迅猛，人工智能、大数
据等技术的出现强化了对消费者的掌握能力，而中国物
流行业的发展也助力良多 
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中国现代零售行业的发展阶段较短，而整体国民经济发展速度较快，使
得消费者的预期与需求超越了传统零售的服务能力 

来源：尼尔森研究 

中国零售发展历史 

外资超市引入 
Introduce Foreign 

Hypermarket 

大卖场登场 
Introduce 

Hypermarket 

1956 1978 1995 

改革开放 
Reform & 

Opening Up 

百货大楼 
Department 

Store 

2001 2009 

加入WTO 
Acceded into WTO 

外资零售巨头登陆 
Foreign Hypermarket  首届淘宝双11 

First Taobao Double 11 

电商购物狂欢 
Online Shopping Carnival 

2016 

零售新业态
登场 
New Retail 

线上+线下 
Online + Offline 

社会主义三大改造 
Three Major 

Transformations 

国营供销社 
CSMC* 

零售1.0:百货时代 

卖什么买什么 

新中国零售初创: 

票券时代 

零售2.0:超市时代 

选择丰富，全城低价 

零售3.0:电商时代 

足不出户买遍全球 

零售4.0：零售新业态时代 

随时随地，所见即所得 
The Beginning of New 

China Retail: Ticket Era 

Retail 1.0: Department 

Store Era 
Retail 2.0: 

Hypermarket Era 
Retail 3.0: Ecommerce Era Retail 4.0: New Retail Era 

产品 
Products 

服务 
Service 

消费者 
Consumers 

大部分的中国线下零售商仍停留在提
供产品和服务的阶段，尚未将自身的
业务围绕消费者进行重构 

1 消费者的多元化需求 
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在改革开放后的三十年中，中国城市经济高速发展，城市岗位工作强度
大，整体生活节奏较快 

来源：尼尔森研究，ETU=equivalent twenty-foot unit, 集装箱单位，代表港口吞吐量 

城市经济快速发展 

• 快·纽约 快·上海  

 
人均GDP增速     0.4% 
 Per Capita GDP Growth 

Per capita GDP growth

均 
工作时长     38.5小时/周 

 Working Hours Per Week 

 

纽约港 

人均GDP增速     8.7% 

 Per Capita GDP Growth    

工作时长 
 Working Hours Per Week 

 

纽约地铁 

运营里程 

 380公里 

   上海地铁 

  运营里程 
                   

 

637公里 

3713 万ETU 
37.13 million ETU 

113年 

Shanghai Subway                  
Operating Mileage 

625 万ETU 
6.25 million ETU 

New York  
Harbor 

 

New York Subway                  
Operating Mileage 

6x 上海港 
Shanghai  

Harbor 

全球 

1/5 24年 

World 
Top 1 

全球 
World 

Top 1 

KM 

Years Years 

KM 

42.7小时/周 

1 消费者的多元化需求 
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使得中国城市消费者对于速度的追求领先于全球，消费者往往要求即时
满足，快递送达速度快 

来源：尼尔森中国消费者信心调查 

城市经济快速发展 

30分钟送达 
 Arrive within 30 min 

当日达   次日达 
Arrive Today                     Arrive 
Tomorrow 

网络 
购物 
Online 
Shopping 

外卖
订购
Order 
Food 

82%用户下单时会选“准时达”平台 
82% Users Choose Arrive-on–time Platforms 

85% JD.com自营商品订单 
85% JD Self-Operation Orders Arrive  Within 24 hours 

生鲜食品：“到店自取”与“2小时送达”倾向度|% 
Fresh Food: Intention Between Pick Up Personally  
In The Store &  Delivered Within 2 Hours |% 

倾向“网上下

单，2小时送

达” 

倾向“网上订

购，门店自提” 

无所谓哪种模式 

66% 

19% 

15% 
Delivered Within 
2 Hours 

Pick Up 
Personally In 
The Store 

Both Of Ways 
Would Be OK 

1 消费者的多元化需求 
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另一方面，随着人均收入的提升，特别是一二线城市消费者对于品质要
求的提升，而传统零售渠道提供的大众化产品难以满足消费者需求 

来源：尼尔森中国消费者信心调查 

消费升级 

%Who will pay more for 
advanced technology 

80% 
70% 

64% 
56% 

69% 

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 乡村 

66% 

66%的消费者愿意为更 

天然的成分多付钱 

%Who will pay more for 
natural material 

61% 
51% 

45% 43% 

72% 

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 乡村 

63% 

63%的消费者愿意为 

结实耐用多付钱 

%Who will pay more for 
durability 

75% 

48% 

59% 

41% 

55% 

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 乡村 

53% 

53%的消费者愿意为 

先进技术优势多付钱 快消品 
FMCG 

家电 
Appliance 

电子设备 
Electronics 

1st        2nd       3RD      4TH     Rural 1st        2nd       3RD      4TH     Rural 1st        2nd       3RD      4TH     Rural 

1 消费者的多元化需求 
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这些消费者因素叠加在一起，为零售新业态的出现提供了最基本的土壤 

来源：阿里研究院、尼尔森研究 

新一代消费者的诉求 

传统中国消费者 

▪ 价格诉求，性价比 
▪ 产品功能 
▪ 耐用性 
▪ 零售服务 

服务 

功能诉求 体验诉求 

新型中国消费者 

商品 更高性价比的产品组合 
更高颜值，更高品质 
标准化+个性化专业功能 

内容 社交体验，分享与交流 
参与感 
文化认同，价值认同 

服务 商品即服务 
定向折扣 
无缝融合的不同场景 
随时待命的服务 
贴心的个性化服务 
方便灵活的体验和交付 

消费已经不仅仅是购“物”而是混合式需求 

服务 + 内容 

功能诉求 体验诉求 

1 消费者的多元化需求 
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从变革主导者角度看，中国电商平台已逐渐形成寡头垄断状态，领先电
商平台已经体现出对线下零售商的压倒性优势 

来源：Bloomberg、公司公告、尼尔森研究 

线上线下实力对比失衡 

0

2

4

6

8

10

12

苏宁 永辉 沃尔玛 华润
万家 

国美 京东 阿里
巴巴 

+1,065% 

大润发 

中国市场零售商规模分析（2017） 

销售规模（万亿人民币） 

在整体销售规模上阿里巴巴与京东已经大幅度领先实体零售企业，使得其在供应链、品牌谈判等领域均具有压倒性优势 

同期美国市场 

500 

200 

100 

250 

400 

0 

300 

150 

350 

450 

50 

+181% 

亚马逊 沃尔玛 

销售规模（十亿美元） 

盈利能力比较 

0

10

20

30

40

50

60

70

高鑫
零售 

阿里
巴巴 

+2,089% 

净利润（十亿人民币） 

2 头部玩家的推动 
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虽然相比于线下，电商仍在高速增长，但流量成本及互联网红利等挑
战，促使其将目光投至线下 

来源：尼尔森研究、企业年报 

线下高速增长，但流量红利逐步消失 

线上线下零售增速分析 

0

10

20

30

40

50

60

+200% 

苏宁 永辉 阿里巴巴 高鑫零售 沃尔玛 
 

京东 

销售增速（%） 

尼尔森快消监测数据 

线上电商整体销售额增速仍超过线下零售商，短期之内这
一趋势不会发生明显变化 

6

2

28

35

0

5

10

15

20

25

30

35

40

2017 2016 

线下增速(%) 

尼尔森的快消品监测数据同样反映
出线上增速更快 

线上增速(%) 

网民数量 

网购渗透率 

获客成本 

7.5亿 

54.3% 

~200元 

2 头部玩家的推动 
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零售新业态由电商主导而非线下零售商主导的重要原因之一：整体线下
零售行业集中度较低，缺乏领导型企业推动行业整合 

来源：Bloomberg、公司公告、广发证券发展研究中心、尼尔森研究 

线下零售集中度低 

线下零售市场集中度 

6

22

36
40

43
46

53

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

55

日本 美国 
 

德国 韩国 英国 瑞典 中国 

前十名企业市场份额 CR10（%） 

68

19

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

55

60

65

70

中国 美国 

零售市场集中度 

国内零售市场长期由区域零售公司主
导，且多数地方国企凭借资源禀赋，占
据当地核心零售物业资源，形成区域割
据局面。 
 
以全国集中度衡量，中国线下零售市场
处于极为分散的状态：2017年中国零售
CR10仅18.5%（含阿里、京东、唯品
等），其中线下零售CR10仅为5.8%，远
低于美国（36%）、英国（46.3%）等
欧美成熟市场。 

背景 

集中度过低意味着线下零售企业在业务
规模和资金实力上难以主导零售新业态
的变革 

观点 

3 传统零售企业困境 

前十名企业市场份额 CR10（%） 

（含电商） 

（含电商） 
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另一方面，由于运营模式的落后、同时面临电商竞争与日益增加的人员
场地成本压力，使得线下零售商更愿意成为零售新业态中被整合的对象 

来源：商务部《2016年中国零售行业发展报告》、尼尔森研究 

线下零售业务能力薄弱 

“将入场费、联营扣点作为其主要利
润来源。零售商引厂进店、出租柜
台，不掌握产品终端，不参与销售过
程，不直接服务顾客，仅为品牌商提
供收银和物业管理等商业服务，自主
经营功能衰退，市场敏感度低，是当
前零售业经营转型、业态升级缓慢的
症结之一。” 
 

—— 商务部 

运营模式落后 成本压力大 

50,308  55,838  60,328  65,061  71,201  

2013 2014 2015 2016 2017

452 

457 

462 

2015 2016 2017

3 传统零售企业困境 

批发和零售业城镇单位就业人员平均工资(元) 

一二线典型城市非核心商圈购物中心首层
平均租金（元/㎡/月） 

由于国内线下零售
商整体运营能力较
为薄弱，主要利润
不在于基于消费者
洞察的商品买卖，
而在于直接向品牌
商收费，同时中国
零售成本提升较
快，在这一背景
下，当零售新业态
显示出较好的引流
能力与成长性，线
下零售商往往处于
被整合的位置 

观点 
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在消费者与零售商因素之外，我们同样可以看到技术进步以及各类零售
基础设施完备度的提升对零售新业态出现带来的重要支持 

来源：尼尔森研究 

技术驱动力 

基础设施能力日趋完善 

支付 物流 云计算 大数据 物联网 人工智能 AR/VR 

虚拟数字画面 
数字化现实 
裸眼现实 

物联网能够以
极低的成本将
商品信息数据
化，形成一个
线上线下商业
行为的全图景 

大数据平台是
整个零售新业
态生态的大
脑，是服务决
策的关键所在 

云计算帮助零
售商打破各个
网点之间的数
据孤岛，形成
统一的数据平
台 

自主导购 
客流优化 
个性化推荐 
身份识别 

中国移动支付
比例居世界第
一，提供了良
好的线上线下
支付一致性体
验 

庞大的城市短
配物流网络为
解决零售最后
一公里提供了
实际操作性 

运营模式落后 

4 技术与物流能力发展 
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在这一背景下，现代渠道门店数量呈现两位数增长，小型化趋势加快 

• 便利店渠道门店增速显著高于其他渠道，且增速仍在加快 
• 但由于门店基数庞大，小超渠道仍然是现代渠道门店增长的首要来源，需要重点把握 

现代渠道各业态门店增长率 | 全国 

-0.9% 

7.7% 

9.4% 

13.1% 

-3.1% 

8.4% 

10.6% 

17.7% 

大卖场 

大超市 

小超市 

便利店 

2017 2018

1.1% 

7.9% 

71.6

% 

19.4

% 

大卖场 大超市 

小超市 便利店 

现代渠道各业态门店数占比 | 全国 

现代渠道门店总量 +12% 

0.3% 

4.1% 

73.4

% 

22.2

% 

大卖场 大超市 

小超市 便利店 

现代渠道各业态门店数增长占比 | 全国 

数据来源：尼尔森全店通数据库，截止到2018年10月 
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由于经营压力和竞争加大，各类门店开关店变化剧烈，门店更迭速度加
快 

数据来源：尼尔森全店通数据库，截止到2018年10月 

剧烈的渠道变化会带来更多的商业机会，必须在第一时间把握住市场动态 

各渠道开关店率 | 全国 各省份门店变化剧烈程度分布（开店率+关店率） | 全国 

0-40%

40%-45%

45%-50%

50%-55%

>55%

8% 

25% 
28% 

24% 

8% 

27% 
32% 30% 

大卖场 大超市 小超市 便利店 

2017… 

-8% 

-18% -19% 

-11% -11% 

-19% 
-21% 

-12% 

2017… 
2018… 

<40%

40%-45%

45%-50%

50%-55%

>55%

2016.10 vs 2017.10 2017.10 vs 2018.10 

变化最剧烈省市为重庆市、河南省、江西
省、海南省。 

变化最剧烈省市为广东省、河南省、江西
省、黑龙江省。 

河南省、江西省连续两年通路更迭剧烈，需重点关注。 
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总体而言，在各线市场，由于大中型渠道面临电商和新模式的冲击更为
直接，使得小超市数量持续增加，越往下线增速越快 

独立小超相对强势，门店数占比近60%，在下线城市中销售占比过半 

小超市渠道-门店增长率| 全国各城市级别 

8.0% 

8.8% 

11.4% 

14.2% 

15.7% 

KEY

A

B

C

D

小超市门店数占比 | 上线城市 

56
% 

44
% 

独立 

连锁 

小超市门店数占比 | 下线城市 

67
% 

33
% 

独立 

连锁 

数据来源：尼尔森全店通数据库，截止到2018年10月 
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批发商 

经销商 

eB2B平台 

厂商直接进货 

传统零售商 

电商零售平台 

零售新业态冲击下，传统进货渠道的优势依然存在 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国传统小店店主访问，N=2274 

传统小店依然采用传统的线下进货

渠道(批发商/经销商) 98% 

各进货渠道渗透率 | 全国 

传统小店中的进货量主要来自线

下传统进货渠道(批发商/经销

商) 

89% 

各进货渠道进货量占比 | 全国 

批发商、经销商仍然是小店店主进货的首要选择。eB2B渠道已经有效渗入到传统渠道，但在体量上还
无法和传统进货渠道相抗衡。 

90% 

56% 

21% 

12% 

8% 

5% 

64% 

25% 

5% 

3% 

2% 

1% 
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92% 

86% 

91% 

89% 

61% 

56% 

46% 

63% 

10% 

21% 

22% 

34% 

12% 

11% 

11% 

12% 

9% 

6% 

7% 

9% 

4% 

6% 

5% 

8% 

西部 

南部 

北部 

东部 

批发商 经销商 eB2B平台 

传统小店进货方式变革 – 东部、北部地区对EB2B渠道接受度更高 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国传统小店店主访问，N=2274 

东部地区对新型eB2B渠道接受度更高，在渗透率和进货量占比均在全国领先。北部和南部地区也在尝
试从eB2B渠道进货，但小店进货仍然倚重传统渠道。西部地区eB2B渠道渗透率最低。 

90% 56% 21% 12% 8% 5% 全国 63% 25% 5% 

3% 2% 

1% 全国 

65% 

62% 

69% 

56% 

26% 

26% 

20% 

30% 

3% 

5% 

6% 

9% 

2% 

3% 

2% 

3% 

3% 

3% 

2% 

2% 

1% 

1% 

1% 

1% 

西部 

南部 

北部 

东部 

各进货渠道渗透率| 全国及各区域 各进货渠道进货量占比 | 全国及各区域 
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传统小店进货方式变革 – 上线城市更愿意尝试使用EB2B平台 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国传统小店店主访问，N=2274 

上线城市(重点/省会城市)对eB2B的使用率较高，而对经销商的依赖性较低；下线城市(地级市以下城
市)十分依赖传统进货渠道，更倾向从批发商进货。 

81% 

94% 

89% 

87% 

93% 

40% 

47% 

62% 

65% 

55% 

36% 

31% 

21% 

17% 

13% 

14% 

19% 

11% 

9% 

10% 

10% 

9% 

8% 

6% 

7% 

6% 

9% 

6% 

5% 

2% 

重点城市 

省会城市 

地级市 

县级市、县 

乡、镇 

批发商 经销商 eB2B平台 

57% 

64% 

62% 

61% 

68% 

21% 

16% 

28% 

32% 

24% 

14% 

10% 

5% 

3% 

3% 

3% 

5% 

3% 

2% 

2% 

4% 

3% 

2% 

1% 

3% 

1% 

2% 

1% 

2% 

0.4% 

重点城市 

省会城市 

地级市 

县级… 

乡、镇 

各进货渠道渗透率 | 全国及各级别城市 各进货渠道进货量占比 | 全国及各级别城市 

63% 25% 5% 

3% 2% 

1% 全国 90% 56% 21% 12% 8% 5% 全国 
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80
% 49

% 
16
% 

9% 5% 4% 

在不同品类中小店店主均在尝试新型EB2B进货渠道 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国传统小店店主访问，N=2274 

小店店主倾向于多渠道进货，饮料/奶、食品和方便面是更愿意通过eB2B进货的品类。对于饮料/奶、
酒品类，小店店主也选择通过厂商直接进货。 

饮料/奶 食品 方便面 个人护
理 

啤酒/白
酒 

各品类进货渠道渗透率 | 全国 

85
% 

34
% 

12
% 

4% 6% 
3% 

80
% 

38
% 

11
% 

4% 5% 3% 

82
% 

29
% 

9% 
2% 5% 3% 

75
% 48

% 9% 
8% 4% 2% 

批发商 经销商 eB2B平台 厂商直接进货 传统零售商 电商零售平台 
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EB2B进货渠道竞争十分激烈 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国传统小店店主访问，N=2274 

在全国零售市场，各地eB2B平台的渗透率呈现不同态势，每个小店店主都有丰富的电商进货平台选
择，平均每个小店店主会安装1.5个eB2B平台用于进货。 

eB2B平台渗透率 | 全国 

选择eB2B平台进货 

21% 

eB2B平台种类 

50+ 

平均每家小店安装

的eB2B平台个数 

1.5个 

60

% 

安装1个eB2B 

27

% 

安装2个eB2B 

11

% 

安装3个eB2B 

2% 安装4个及以上eB2B 

传统通路小店 

230+ 万家 
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传统小店也在积极探索线上及线下的销售渠道融合 

数据来源：2018年针对B2B运营模式的传统小店店主问卷调研 

基数：全国选择第三方在线销售平台合作的传统小店，N=173 

8%的被访小店店主尝试与第三方在线销售平台合作，其中26%的小店选择了2种及以上平台合作，销售
金额约占日均营业额的13%。 

8% 

26% 

28% 

30% 

37% 

37% 

50% 

59% 

百度外卖 

淘宝小店 

微商小店 

饿了吗 

京东到家 

美团外卖 

微信群 

13% 

平台个数选择 

74%一

种 

26% 

二种及以上 

与第三方在线

平台销售合作 

第三方在线平

台日均销售金

额 
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