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车 辆 拍 卖 公 告
我公司受委托，依法对以下车辆进行公开拍卖，车辆具体情况如下：

有意竞买者请于10月25日至10月26日，持有效证件到指定地点交纳1万元竞买保证金

办理竞买登记手续，欲竞买一辆以上的需交纳相应倍数的竞买保证金。拍卖成交后，保证

金抵作价款或违约金，未成交的竞买保证金在拍卖结束后当天全额退还。

车辆过户一切事宜，竞买人须事先自行向相关部门咨询，过户手续及所有费用均由买

受人承担。拍卖车辆以现状为准，车辆无法过户的一切风险、违章、证照不齐、脱审、保险逾

期、无法启动、零部件缺失等均由买受人负责，并承担相关费用。

本次拍卖会采取有底价增价的方式进行拍卖。

预展时间地点：2021年10月25日至10月26日18：00在中国人寿保险股份有限公司西

藏分公司地下停车场；

交付保证金时间：2021年10月25日至10月26日18：00截止；

拍卖会时间地点：2021年10月27日11：00在柳梧新区人寿西藏分公司3楼大会议室举

行。

联系电话：15991670748

江苏同泰拍卖有限公司

2021年10月20日

序号

1

2

3

车牌号

藏D·D0505（日喀则）

藏C·B5310（山南）

藏G·A1988（林芝）

品牌、排量

别克君越旗舰版2.0T

别克君越旗舰版 2.0T

别克君越旗舰版 2.0T

注册登记日期

2013年1月

2012年11月

2013年6月

行驶里程

15.16万㎞
25.98万㎞
21.56万㎞

起拍价

7000元

5800元

6800元

10月17日，微信公号“海航集团”发布了
上述消息，并附上了刘璐一行人在室外体验的
现场图。澎湃新闻随后发文《换装事件暴露人
浮于事，海航控股党委班子海口飞北京体验寒
风》，对这一事件进行报道，引发社会关注。

18日，第一财经官方微信公众号进一步
披露了事件的细节：之所以做出这样的举动，
导火索是10月9日，一位海航白金卡旅客夜
晚路过海航控股北京基地，看到有乘务员在
基地门口蹲在路边等车，冻得瑟瑟发抖，拍了
张照片发给了海南省海航集团联合工作组组
长、集团党委书记顾刚，并留言提出了建议。

尽管这位白金卡旅客只是在参加海航组织
的飞友交流会上见过顾刚一次，但顾刚还是针
对这位旅客的建议，第一时间在工作群里对海
航控股相关管理层进行了工作部署，“不要坐在

办公室就感觉四季如一，员工关爱很多时候其
实不需要太多成本，就是需要用心和关注。”

这一说法与海航方面的说法高度一致。
微信公号“海航集团”17日的文字介绍：

10月9日，一位多年支持海航的白金卡旅客
夜晚路过海航控股北京基地，看到有乘务员
在基地门口蹲在路边等车，冻得瑟瑟发抖，拍
了张照片发给海南省海航集团联合工作组组
长、海航集团党委书记顾刚并留言建议能否
想点办法，给员工遮风避雨。

顾刚给这位热心旅客回复了“马上”，并
批示：“各位要设身处地想想，不要坐在办公
室就感觉四季如一，各航司立即要解决问题，
保障各种工作都要琢磨一下。特殊时期的关
注，会让大家对公司更有感情，我们靠什么留
人，下一步是要重点思考的问题。在每一个

个体无助的时候，集体的一句关心，一个举
动，一杯热水都会让他们觉得温暖，会化解掉
平时非常多的矛盾，所以请各位在这些方面
都要用心，员工关爱很多时候，其实不需要太
多成本，就是需要用心和关注。至少我觉得
我们的五星航空是缺了些什么的。希望各位
都举一反三，走出困境的海航应该是全方位
都要不断超越。”

不过，时隔一周，海航集团党委在工作检
查中，发现海航系其他航司乘务员已陆续更
换冬装御寒，但海航控股仍迟迟未进行相应
调整，仅仅一纸公文，不调研，不了解具体情
况，没有拿出解决办法，不跟踪办事效果，存
在严重的形式主义，官僚主义。面对今年入
秋换季后气温下降早的事实，海航控股没有
及时应对，没有通知乘务员换装也没有相关

支持保障，导致乘务员依然衣着单薄身处寒
风。在得到集团指令后，海航控股层层交办，
没有去盯办落实情况，只是简单下发一纸通
告，内容也无法落地实施，严重背离了集团一
线工作法工作原则和工作要求。

集团党委要求深刻反思，要深刻领会什
么叫管理重整，什么叫一线工作法，什么叫员
工关爱，要深入思考海航在下一阶段的发展
中要如何博取未来？

面对集团党委的严肃批评，面对一线员工
每天面临骤寒天气的现实，海航控股党委书记刘
璐、党委副书记徐军召集党委班子主要领导干部
将第二天的各基地检查工作提前，于10月16日
晚搭乘航班从海口前往北京，航班于23时15分
降落在北京首都国际机场。这就有了文章开
篇的那一幕。 （澎湃新闻）

因一张空姐冻得发抖照片

海航控股领导集体在寒风中“罚站”
10 月 16 日深夜，

北京气温已接近 0 摄
氏度。刚刚从海口北
上的海航控股党委书
记刘璐、党委副书记徐
军带领党委班子成员，
身着夏装在海航控股
北京基地室外实地感
受北京换季后的骤寒
天气，体验一线员工户
外等车之苦。

10月9日，海航空姐着夏服蹲在路边等车冻得瑟瑟发抖。 10月16日深夜，海航控股党委班子体验一线员工户外候车感受。

零售企业争相入局
“我喜欢这种大型仓储式超市，虽然有会员

费，但价格便宜而且有很多独家产品在其他超
市买不到，退换货也比较方便。”10月16日，正在
北京亦庄山姆会员店采购商品的孙女士说。

所谓会员制仓储超市，是一种集商品销
售与商品储存于一个空间的零售业态，消费
者需要交纳一定的会员费，才有资格进入超
市购物并能享受优惠价格。超市精准选品，
以更少的SKU（库存量单位），提供物美价廉
的商品。其实，会员制仓储超市进入国内市
场已有25年了。1996年，山姆会员店第一家
店在深圳福田开业，标志着国内第一家真正
意义上的会员制超市的开端。到2021年 9
月，山姆已在中国开设了34家店。

山姆会员店的老对手Costco于 2019年
进入中国，上海首店开业时一度因为到店消
费的顾客太多而限流，引发轰动。

2020年10月1日，盒马X会员店开业，成
为仓储式会员制赛道里的首个中国品牌。盒
马总裁侯毅曾表示，2021年会新开10家X会
员店。2020年，“麦德龙PLUS”会员项目在中
国25个城市上线。家乐福、永辉、华联等连
锁超市以及Fudi会员店等新品牌，也相继开
了会员制仓储业态。天眼查数据显示，目前
我国仓储式超市相关企业合计近2.6万家。

凸显“会员价值”
这种进门前先交一笔会员费的超市吸引

力何在？如果你喜欢刷短视频，一定会发现，
最近一段时间以来很多美食视频博主都去山
姆会员商店探店了。“购物空间比较大，商品
大包装居多。”“品类较少，购物简单明了，不
用比较来比较去。”“牛肉卷、烧鸡、榴莲千层
蛋糕、麻薯、瑞士卷等爆款商品好吃还便宜。”

这些视频博主总结的特点，无疑也是大
多数消费者的感受。业内普遍认为，会员制

仓储超市正是依靠减少商品品类、控制成本、
降低价格、聚焦独家和爆款商品等“法宝”来
吸引消费者的。以山姆会员店为例，公开数
据显示，目前山姆会员店的SKU只有4000~
6000。低SKU保证产品“精选”，提高产品品
质。同时，山姆的采购模式是直采直供，更多
的议价主动权和空间，降低了产品价格。

另外，会员制仓储超市真正的目标客群，
是一二线城市的中产阶级，换言之，就是有一
定消费能力、追求生活品质的人群。对成本、
服务满意了，消费者就愿意购买会员卡。

不断凸显“会员价值”进一步增强了消费
黏性、提高了复购率。而会员费成为会员制
仓储超市的重要收入来源。

做好服务才能赢得竞争
其实，会员制仓储超市独特的运营逻辑

以及迅速火爆的背后，剑指消费升级。随着
中国经济水平的提高，中高端收入家庭逐渐

形成规模，消费升级的需求越来越高。
其次，受社区团购和生鲜电商的影响，以

大卖场为主的传统零售超市销售普遍出现大
幅下滑，急需寻求突破，发现新的增长点。面
对会员制仓储超市日益成熟的市场机会，零
售巨头没有理由不尝试分一杯羹。

但是，随着竞争者的增多，会员店提供的
商品和服务也呈现出不同程度的同质化现
象。千篇一律的整只烤鸡、频繁“撞脸”的瑞
士卷、越看越眼熟的牛肉卷、麻薯、蛋糕，以及
进口牛排、自有品牌牛奶等，这些山姆培育出
来的爆款单品，现在几乎成了各家会员制仓
储超市的标配。

业内专家认为，会员制仓储超市的“赛
道”已经进入提速期，未来竞争者会越来越
多，但最关键的还是要掌握消费者的心思，做
好选品，严格控制SKU数量，做低成本。做好
这些“看不见”的服务，才会带来会员卡，更懂
消费者才能赢得竞争。 （工人日报）

零售企业纷纷入局，“赛道”进入提速期

会员制仓储超市的时机来了
10月15日，家乐福中国首家会员店向公众开放并宣称，规划在未来3年内将200家

大卖场中的100家全面升级改造为付费会员制的会员店。其实，会员制仓储超市并不算
新的零售业态，但在近一年的时间里却突然成了“香饽饽”，成为各大零售企业争先进军
的领域。


