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作者：夏辰安、夏鹏、侯德诚 

中台建设在零售行业正从“尝鲜品”变为“必需品”，成为连锁零售

运营提效、支撑多渠道多业态发展的核心抓手。麦肯锡 CXO 调研显示，约

67%的零售企业已开始尝试中台搭建，其余企业也将中台建设纳入近期规

划。 

为什么中台在零售行业变得如此必要？这背后有来自大环境的四个挑

战：首先，连锁行业的业务要增长，意味着门店要提升坪效，门店数也要

持续增加。其次是业态创新，过去 5-10 年，这在中国尤为明显：在欧美市

场，人均 GDP 达到五千美元是一个转折点，普通的大众业态会向多样性的

小业态和创新业态转移。中国现在的人均 GDP 已跨过一万美元门槛，在北

上广深等城市，小业态特别发达，这意味着大量的消费分层需求，需要零
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售业态不断创新和分层去满足。再次是全渠道建设，过去五年，全渠道的

发展日新月异，不同平台都需要在不同渠道获取流量和布点，这对运营造

成了很大压力。最后是零售行业的能力建设，如果找到好的门店店长、商

品运营负责人等，企业的很多问题都能迎刃而解，但人才的能力是否可复

制，对于很多连锁零售企业是巨大挑战。 

这些共同挑战的背后，是企业对于中台越来越高的呼声。总体而言，

企业建设中台主要服务于三个目的：沉淀业务的通用、可复用能力，避免

烟囱式的业务能力、组织、系统、数据平台建设；拓展新渠道、新区域、

新客源，孵化新兴/成长性业务；通过将“经验复用型”的工作从门店剥离，

由中台统一运营决策，实现门店人工成本节降、运营标准化和效率提升。 

对于零售企业而言，真正的中台化需要改变以往“前重后轻”的运营

模式，将前台有集约化效应的部分运营能力集中到业务中台，从而实现让

区域、门店更敏捷的“轻运营”模式。业务中台不是共享服务中心，而是

业务的一部分，与前台共同背负业务指标；而厘清业务中台与前台的职责

边界和协作关系，是中台能否成功落地的关键。与此同时，中台建设是一

个复杂的长期工程，不能追求“一蹴而就”的全域交付，而应当具备阶段

性、模块化的长跑思维。 

7 月 27 日，在中国连锁经营协会（CCFA）与麦肯锡共同举办的零售

数字化沙龙上，我们有幸与业内资深专家共同就中台建设的挑战与路径进

行了探讨。他们是益丰大药房副总经理王永辉、萬家数科产品中心总监兼
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架构师李兴波和多点DMALL合伙人任中伟。下文是论坛的部分精华内容： 

嵌入嘉宾名片 

 

王永辉 益丰大药房副总经理 
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李兴波 萬家数科产品中心总监兼架构师 
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任中伟 多点 DMALL 合伙人 

麦肯锡：企业建设中台的初衷是什么？ 

王永辉：益丰是医药零售企业，有八千多家店，发展得非常快。在这

种情况下，回到这个问题：为什么我们要建中台？最怕的是为了建中台而

建中台。企业打造了很多好的能力，如果这些能力不能被复用，每次都要

从头到尾再做一遍，效率会非常低。因此，我们建中台，我个人认为是为

了企业能力的复用，能力复用以后会产生数据，最后数据再反哺业务。 

大家做中台这么多年，怎么评判中台做得好不好？最终要看整体的运

营效率有没有提升，有没有以大量数据来赋能业务。效率提升体现在试错

成本的降低、坪效人效的优化等方面。 

麦肯锡：企业建设中台的过程中主要遇到了哪些挑战？ 

王永辉：要考虑这是一把手的项目还是 CTO 的项目。如果是 CTO 的

项目，那么注定已经失败了一半，因为中台不只关乎技术，更关乎业务，

要把业务的逻辑沉淀下来。技术解决的是系统底层架构的高效、稳定，而

这些能力，并不一定非要企业自己去打造，有很多开源的方法可以拿来即

用。就技术而言，企业可以站在巨人的肩膀上，但业务和数据一定要亲力

亲为。 

其次是平衡，当下和远期的平衡。当业务部门一直催促你加功能，你

是非常抓狂的。因此就要做平衡，现在和未来的平衡。这个平衡非常难掌

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_46889


