
山姆最忠实的学徒不开会员店了

山姆会员店作为沃尔玛旗下的高端仓储式零售品牌，以会员制为核心，提供高品质商品和独家优惠，深受中高端消费者青睐。
然而，近期有关“山姆关闭非会员店”的传闻在网络上流传，引发广泛关注。事实上，山姆会员店的运营模式一直以会员制为
核心，非会员通常只能通过临时会员或线上购物需支付额外服务费进入消费。关闭“非会员店”的说法，更多指向山姆对其运
营策略的优化调整，而非完全放弃现有模式。山姆会员店在中国市场表现尤为强劲。截至2025年，山姆在中国拥有47家
门店，覆盖上海、深圳、广州等一线城市，并计划未来几年新增更多门店。自1996年进入中国以来，山姆凭借严格的会员
制和高性价比商品，吸引了大量忠实消费者。会员费分为普通会员每年260元和卓越会员每年680元，为消费者提供包括
免费送货、独家折扣和优先服务等福利。这种模式不仅保证了稳定的收入来源，还通过会员数据的精准分析，优化商品选品和
库存管理。然而，部分消费者对会员制的高门槛表示不满，认为非会员购物渠道受限，可能是关闭“非会员店”传闻的来源之
一。实际上，山姆并未明确宣布关闭所有“非会员店”。根据可靠信息，山姆会员店允许非会员通过线上平台购物，但需支付
10的服务费，或者通过药房和光学服务中心无需会员身份即可购买特定商品。这种灵活性一定程度上缓解了非会员的购物需
求，但也凸显了山姆对会员制模式的坚持。近期，山姆在全球市场，尤其是美国，确实关闭了一些门店。据报道，截至202
5年，美国已有28家山姆门店关闭，涉及威斯康星州、密苏里州、得克萨斯州等地。这些关闭多与市场需求变化、门店业绩
不佳或转为电商履行中心有关，而非针对“非会员店”的专门调整。 在中国市场，山姆的战略重点在于巩固会员制优势，而
非扩大非会员渠道。例如，山姆通过社交媒体营销、会员专属活动和高端商品引入如进口生鲜、奢侈品牌折扣，不断强化会员
的尊享体验。2024年，山姆中国会员数已突破400万，卓越会员占比持续上升，显示其会员制模式的成功。相比之下，
非会员购物因额外费用和限制，吸引力较低，这可能导致“非会员店”概念逐渐淡出市场讨论。网友在社交媒体上热议此事，
有人调侃：“山姆这是逼我办会员啊，不然连买瓶水都得加服务费！”还有人表示：“会员制确实筛选了客户群，但也让人觉
得有点高冷。”山姆的会员制模式与主要竞争对手Costco形成鲜明对比。Costco近年来通过坚持多元化、包容性
政策，吸引了大量新会员，尤其在美国市场新增超2000万会员。山姆则更注重高端化定位，强调品质与服务差异化。然而
，近期沃尔玛因调整企业政策引发部分消费者不满，导致一些会员转向Costco。这种背景下，山姆关闭部分门店或优化
非会员购物渠道，可能是在重新评估市场策略，以应对竞争压力和消费者需求变化。 值得注意的是，山姆的门店关闭并非全
面退出，而是战略性调整。例如，美国部分关闭的门店被转为电商履行中心，以支持线上订单的快速配送。这种转型反映了零
售行业向数字化、智能化发展的趋势。在中国，山姆也在加速布局线上平台，推出“次日达”“小时达”等服务，满足会员对
便捷购物的需求。关闭非会员渠道或低效门店，可能是为了集中资源，提升会员服务的核心竞争力。另一方面，山姆的会员制
模式也面临一定争议。有消费者认为，会员费增加了购物成本，尤其是对偶尔购物的非会员来说，10的服务费让线上购物体
验大打折扣。此外，部分关闭门店的员工和消费者对缺乏提前通知表示不满，认为品牌在沟通上不够透明。这些问题提示山姆
需要在优化运营的同时，注重消费者体验的平衡。展望未来，山姆会员店在中国市场的扩张计划显示其信心不减。计划中的新
门店将进一步覆盖二三线城市，同时优化供应链和物流网络，以提升会员服务质量。对于非会员消费者，山姆可能会继续提供
有限的购物渠道，但核心仍将围绕会员制展开。正如一位业内人士分析：“山姆的成功在于精准定位中高端市场，非会员渠道
只是辅助，关闭低效门店是为了让品牌更聚焦。”综上所述，山姆会员店“关闭非会员店”的传闻，更多是其战略调整的体现
，而非彻底放弃某一模式。通过强化会员制、优化门店布局和加速数字化转型，山姆正努力在竞争激烈的零售市场中巩固地位
。消费者在感慨“山姆越来越严格”时，也不妨理性看待其背后的商业逻辑。对于潜在会员来说，是否加入山姆的“忠实学徒
”行列，或许需要权衡其独特价值与个人需求。
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