
超标准售后，闭着眼睛购物

同样是商品质量好， 同样的价格
合理，同样的服务到极致。但是，好多
巴多和Costco， 有着太多的不同。
Costco成立、发展、壮大都是在实体
时代，线下是优势。好多巴多成立互联
网时代，O2O模式打通了线上线下，更
符合当下的消费习惯。

“更多的不同在于会员的权利。”
好多巴多总经理刘玲玲告诉记者，好
多巴多会员权利属于当下分享经济时
代， 并且随着平台的壮大和社会的发
展，会员的福利将逐步增加。

好多巴多会员不仅能购买平台产
品， 还能获取推荐会员的奖励。Cost-
co个人会员只能享有购买商品的权
利。

“好多巴多交会费的同时，平台还
会赠送价值超会费的礼包。”刘玲玲告
诉记者， 会费是好多巴多与会员之间
的一种承诺。会员的建议记录在案，并
及时解决。 这些资料还用来指导制定
销售策略。

7月20日，好多巴多售出的“麦饭
石不粘锅套装”，存在质量隐患。好多
巴多经过抽检发现问题后， 第一时间
全部召回， 并对消费者进行了先行赔
付。

“目前电商行业最大的痛点，就是
网购选择难、信任难、售后难，好多巴
多就是要解决这一难题， 希望能够重
塑电商新标准，产品质量高、价格平。”
曾文瑞表示，通过线下生活馆体验，让
消费者真正摸得着，看得见，采用15天
无理由退货， 和产品售后先行赔付政
策，让消费者可以闭着眼睛放心购买。

“虽然我们是一个新平台，但我们
真心希望和大家一起去构建一个消费
信任的时代。”曾文瑞坦言。

■记者 杨刚
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好多巴多开门迎客
中国版Costco“花开”长沙

8月2日，美国零售连锁企
业Costco（好市多），联合创始
人兼董事长杰弗里·布罗特曼
于美国当地时间8月1日去世，
享年74岁。Costco， 神一般存
在的超市，全球第三的零售商，
沃尔玛最恐惧的对手，巴菲特、
查理·芒格都是他的粉丝。

布罗特曼的去世，Costco
模式再次引起热议。Costco什
么时候进入中国？ 中国有自己
的Costco吗？

Costco进入中国一直没
有下文， 但中国有一个被业界
称为“O2O中国版 Costco--
好多巴多”。“我们要打造具有
O2O特色的Costco。”好多巴
多执行董事曾文瑞表示。

目前， 好多巴多线下生活
馆已经在长沙开门营业。

精选商品，理念和Costco相仿

“这个毛巾，好柔软，好舒服”，“从
来没有用过这么丝滑的纸巾”，“这个
早餐机太方便了”，“上次那款衣服小
码的还有吗？”每一个到好多巴多线下
生活馆的会员，都会被这里商品打动。

“这里完全颠覆你对商超的印
象。” 正在选购商品的吴先生告诉记
者，他正在考虑开一家生活馆。

记者注意到， 好多巴多生活馆布
置和装修简约、整洁，购物生活化、场
景化，让人耳目一新。这里每件商品，
消费者都可以体验。“我们的商品性价
比都很高，一般体验了的消费者，都很
有意愿办理会员，购买商品。”生活馆
负责人董香梅表示。

曾文瑞表示，“现阶段好多巴多的
首要任务是踏踏实实做好商品。 在好
多巴多商品挑选过程中， 已经剔除了
90%的选项，每个类目优中选优，最终
为会员甄选优品。”

“拿一张纸选品来说。我们先后对
21个厂家从生产车间、工艺、资质、信
誉度、 抽样检测等10个环节进行了考
察，并安排多名试用人员从价格、舒适
度、手感、吸收等10多项内容填写试用
体验表， 再从其中挑选出最受欢迎的
产品上线销售。”

好多巴多这一理念和Costco非
常相似。Costco巨大的成功来自它独
特的理念： 精选商品， 服务会员。
Costco每个品类只精选2~3个品牌，
保证这些品牌是所有产品里面最好
的。

过去10年，Costco依靠商品的高
性价比，吸收了大量会员，市值逆市上
涨了1.7倍。数据显示，Costco个人会
员每年会费60美元， 精英会员每年
120美元。Costco公司的盈利70%以
上源于会员费。2016年Costco北美会
员续费率90%， 全球平均会员续费率
88%。 仅凭口碑营销， 会员保持每年
7%-8%的稳定增长。

长沙青山小学老师易杰正在
着手准备大学同学毕业10周年聚
会。作为组织者，他为礼品和酒水
伤透了脑筋。

听同学说，好多巴多平台性价
比高。 经过各平台的一番对比，好
多巴多确实便宜不少。 为了更放
心，7月31日一早，易杰跑到到了好
多巴多生活馆去体验要选购的商
品。最后，他买了6件红酒、10瓶竹
酒，40盒茶叶。

“同样的质量，在这里我的预
算节约了6000多元。”易杰很满意。

好多巴多就是通过和制造商
直连， 剔除品牌溢价和中间商环
节，在保证商品质量的同时，降低
销售价格。

说他是中国版的Costco一点
也不为过。 众所周知，Costco商品
销售的平均毛利率不及沃尔玛、家
乐福等超市的一半，规定每款商品
的加价率最高不允许超过10%，超
过这个数值就需要公司高层领导

的特批，使得其商品价格相当具有
竞争力。

Costco反其道而行之的诀窍
在于降低一切可以降低的成本，例
如不必要的装修、 减少广告宣传，
直接与厂商洽谈等等。

对于零售行业来说，在保证最
佳商品质量的同时，把价格降到最
低是Costco成功的另一个关键。

“好多巴多售价遵循"成本价+
合理利润+邮费"原则，销售的产品
平均低于其他渠道10%-20%，部
分产品可以低至50%。” 曾文瑞表
示， 我们不依靠销售商品赚取利
润，把控好每个环节，把商品的性
价比最大化，给会员提供极致的服
务，像Costco一样，后期服务费可
以支持平台的利润。

业内人士表示，好多巴多是一
家独特的电商平台， 通过线下体
验，线上下单，从它身上，看到了
O2O中国版Costco的身影。

合理定价，线上线下渠道有优势


