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企业文化不是一层不变的，而是要随社会大环境变化和企业发展不断创新和变革。

目前我国政治、经济和社会环境与过去相比，都发生了明显而深刻的变化，企业发展面

临着诸多新机遇、新挑战和新任务，这都要求企业要高效开展企业文化创新和变革，保

持企业文化先进性和引领性。
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2030 年产值力争达 5000 亿元 上海打造五大未来产业集群

近期，上海市政府印发了《上海打造未来产业创新高地发展壮大未来产业集群行动方案》（以下

简称《行动方案》）。2022 年 11 月 23 日，上海举行的新闻发布会上，上海市经济和信息化委员会主

任吴金城表示，上海谋划未来产业布局方向，主要考虑五个标准：一是技术的“前沿性”；二是需求

的“突破性”；三是影响的“颠覆性”；四是价值的“战略性”；五是前景的“爆发性”。

吴金城介绍，《行动方案》包括总体要求、产业方向、主要任务和保障措施四个部分，可以概括

为“1+4+5+6”。

“1”，就是一个总体要求。吴金城表示：“上海将统筹推进科技和产业融合、有为政府和有效

市场结合，集中力量、滚动培育，全力打造具有世界影响力的未来产业创新高地。争取到 2030 年，

未来产业产值达到 5000 亿元左右。”

“4”，就是实现四大发展目标。一是打造核心技术自主创新的未来高地。二是打造产业集群发

展的未来引擎。三是打造大中小企业融通创新的未来范式。四是打造要素集聚、开放包容的未来生态。

“5”，就是打造五大未来产业集群。一是打造未来健康产业集群。二是打造未来智能产业集群。

三是打造未来能源产业集群。四是打造未来空间产业集群。五是打造未来材料产业集群。

“6”，就是实施六大计划，保障未来产业方案落地。
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解决民营企业融资难题 上海中小企业金融服务专项行动启动

聚焦中小企业健康成长、解决民营企业的融资难题。2022 年 11 月 22 日，上海市经济和信息化委

员会、上海市地方金融监督管理局指导，上海市中小企业发展服务中心、上海联合产权交易所主办的

“好云联联益企融融”上海中小企业金融服务专项行动（以下简称“专项行动”）启动仪式在上海联

交所大楼成功举行。

上海市服务企业联席会议办公室主任、上海市经济和信息化委员会副主戎之勤，上海联合产权交

易所党委书记、董事长周小全分别致辞。上海市普陀区商委主任李刚、上海市中小企业发展服务中心

主任卫丙戊、市促进中小企业发展协调办公室副主任曹晴晴、上海市中小企业上市促进服务中心副主

任顾月明、上海市中小微企业政策性融资担保基金管理中心副主任陈炯共同出席本次活动；上海联交

所党委委员、副总裁李杰主持本次仪式。

戎之勤指出，做好金融赋能中小企业高质量发展，要提高政治站位，强化责任担当；要聚焦中小

企业，共渡疫情难关；要加大扶持力度，创新金融产品；要坚持多措并举，拓宽融资渠道。希望各金

融服务机构通过多渠道资金供给，为不同发展阶段的中小企业提供融资解决方案。通过加强引导，构

建多层次综合性金融服务体系，为实现融资渠道多元化及金融创新创造条件。

周小全指出，开展本次专项行动是携手社会各界加大对中小企业支持力度的重要举措，旨在加速

优质项目汇聚、畅通投融资渠道、全面赋能中小企业高质量发展。上海联交所将以今天的启动仪式为

新的起点，充分发挥“一体两翼多平台”业务布局的协同优势和要素资源集聚功能，深入推进“政会

银企”四方合作机制，依托优质企业梯度培育基地，为中小企业提供优质、便捷的融资服务。

在戎之勤和周小全的共同见证下，上海联交所党委委员、副总裁李杰与上海市中小企业发展服务

中心主任卫丙戊代表双方签署了专项行动合作协议。
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上海市普陀区商委主任李刚、上海市促进中小企业发展协调办公室副主任曹晴晴、上海市中小企

业发展服务中心主任卫丙戊和上海联交所党委委员、副总裁李杰共同为上海联交所揭牌了“专精特新

企业融资服务工作站”。

活动中，戎之勤和周小全见证了“千家百亿信用担保融资计划”合作备忘录签订仪式，上海市中

小企业发展服务中心主任卫丙戊与上海市担保基金管理中心副主任陈炯代表双方签约。

最后，戎之勤和周小全共同启动上海市企业服务云平台“融资服务”专区上线。本次专项行动是

上海联交所与上海市中小企业发展服务中心共同赋能民营经济繁荣发展的新起点，将继续聚焦中小企

业健康成长、解决民营企业的融资难题，为企业的发展提供更高质量、高能级的服务。

【参考信息】

力见新消费丨零售“会员店”圈地之战

“会员”为王

11 月 19 日，位于大型商业综合体宝山日月光内的麦德龙沪太路会员店正式开业。这也是麦德龙

在一年时间内继北京、南京、成都等城市之后的第 23 家会员店。

进入上海早在麦德龙的计划之中。一直以来，上海的居民消费力使其成为零售巨头们必争之地，

对于上海消费者而言，会员店也并非新事物。“已经等了大半年了。”从今年春节期间这里开设麦德

龙体验店开始，徐女士就一直对会员店充满期待，虽然会员店的商品份量比较大，但是价格相比其他

普通超市仍然有很高的性价比。
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今年 1月，苏州首家盒马 X会员店开业。至此，苏州成为继上海之后，中国第二个集齐山姆、Costco、

盒马 X 会员店三大会员店品牌的城市。这家店内陈列的 SKU（单品）只有 3000 个，盒马自有品牌占比

达 40%，其中“盒马 MAX”标识占比接近 30%。

一般来说，城市定位、国际化程度、用户消费习惯都是零售商落地的考量因素。“过去大家对我

们的印象以生鲜品类为主，现在也关注到了社会群体的需求和变化，在长者和儿童这两个类目有新突

破，也是会员店比较鲜明的结构差异。”盒马 CMO（首席商品官）赵家钰此前在接受 21 世纪经济报道

记者采访时认为，盒马 X 会员店也不是独立的，它是借着整个盒马的品牌影响力进入到了各个区域，

尤其是在上海和华东区域。是在门店积累以及品牌影响力累积后，才能迅速让会员地落地。

在此背后，各大零售商也加大了会员拉新的力度，除了在开业时加大办卡优惠力度之外，还会额

外针对会员提供一系列服务。截至今年 1 月，盒马 X 会员总数已经接近 200 万。会员体系其实是个大

体系，并不是强迫用户你先付费然后再进来。在盒马这个品牌下面，真正的 X会员，大部分是已经体

验过盒马服务的，购物频次以及粘性都相当高。

供应链比拼

2019 年 8 月，美国会员制仓储超市 Costco 中国大陆首店落户上海，开业当天便遭遇用户疯抢的

局面。其真正诠释了“零售即服务”的概念，并真正抓住了中产阶级消费群体。从全球好物到商品的

严苛标准，再到独有产品和自有品牌的高性价比，背后凸显的是零售品牌多年来深耕 B 端的供应链实

力，以及对于产品和消费者喜好的洞察。在会员店赛道，盒马更注重挖掘本地化的潜力，盒马在全国

有超过 550 个直采基地、138 个盒马村。但是，与 Costco、麦德龙相比，盒马、永辉等品牌仍在补全

球供应链的课。

谈到供应链稳定性，麦德龙集团目前在欧洲和香港有五个采购办公室，主要服务于麦德龙中国，

通过他们从源头直采进口的商品和差异化的商品。此外，整个集团还大量使用了物美的供应链体系。

事实上，在 Costco 火爆背后，行业也渐渐冷静下来。零售品牌如何把握中产阶级的消费习惯？也十

分考验本土化和供应链能力。

目前，麦德龙在国内会员店数量为 23 家，会员数约为 300 万。山姆到今年底，预计国内门店总

数将达到 42 家。对于所有会员店来说，续费率同样重要。公开数据显示，Costco 在美国的续费率超

过 90%，且新会员基本靠老会员介绍，没有广告和营销支出。这也导致 Costco 的净利润与其他零售商

不同，Costco 的主要利润并不来源于商品销售，而是来自会员费。

这一模式能否直接复制到中国，尚不得而知。会员制商店在美国发展的背景是人口迅速增长，再

加上工业化进程，从城市到农村的生活方式的改变，促使了大型会员制商超的发展。会员制这两年在

国内的发展，其实是因为沃尔玛家乐福这样传统大卖场的萧条。最早期只有山姆一家做会员制商店时，

也是办卡有各种优惠赠送，其实还是为了教育用户，是因为它们在推这个品类。

真正的“卷”并不是体现在表象的拉新上，而是供应链的深耕和门店的扩充。每一个会员制商店

都需要自己的爆品，也是他们巩固自己定位和服务的核心竞争力。会员店扩张的方式就是不停的建店。

因为这个和本身会员制的盈利模式也是有关系的，需要不停的去攒人头。

眼下，从会员店降低门槛的现象来看，行业仍然处于圈地的早期，构建竞争壁垒至关重要。如果

仅仅是依靠大包装、少 SKU 的零售模式，以及收取会员费的做法，实际上只是“表面功夫”。无论是

外资还是本土品牌，都需要解决经营精品、增加用户黏度的问题。
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想要了解更多资讯，请关注上海企业竞争力研究中心公众微信：

http://www.shecs.org
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