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如 果 问 现 在 超 市 什 么 最

火，莫过于“调改”二字。越来

越多的传统超市将目光投向

“超市界的顶流”胖东来，纷纷

加入学习调改的行列，期望通

过“胖东来化”实现自身营业

额的增长。的确，胖东来模式

在一定程度上为传统商超带

来 了 新 活 力 ，门 店 客 流 量 增

长、业绩增长便是直观体现。

但需要明确的是，传统商

超调改绝非简单复制成功案

例就能一劳永逸，那些在超市

门口排长队的消费者仍是为

“别人家的超市”而来。对于

传统超市来说，因地制宜、精

准定位才是实现可持续发展

的破局关键。

硬 件 升 级 只 是 调 改 的 基

础工作，贴合本地消费者需求

才是关键。不少传统超市怀

着“改变不一定有成果，但不

改变一定没有出路”的想法，

纷纷投身调改热潮。但现实

却是，部分超市在调改开业初

期，凭借新鲜的硬件设施和宣

传噱头吸引了大量消费者排

起长队，可没过多久便陷入门

庭冷落无人问津的尴尬境地，

甚至有的因调改策略失误，成

本增加，运营压力陡增。究其

根源，在于一味地复制他人，

丢失了自身经营特色。因此，

调改还需要深入研究本地消

费者的习惯和需求，因地制宜

调整商品结构，以高品质、有

特色的商品与服务为桥梁，重

新建立起与消费者之间的信

任纽带，真正服务于消费者生

活需求。

变革并非一日之功，更要

坚持长期主义。胖东来的成

功是多年深耕服务与品质的

结果。一些商超调改往往是

今天学极致服务，明天追求数

字化，却始终未在本地消费生态中找到真正的立足点。

从行业发展规律看，商超转型发展从来都是一场“持久

战”，永旺、山姆等超市用数年时间完成从大卖场到社区

生活服务提供者的转型，深度融入人们生活，受到消费者

欢迎。这些成功案例也证明：立足本地需求的持续迭代，

远胜盲目跟风的短期变革。

值得关注的是，在调改浪潮中，传统商超从“重商品”

到“重消费者”的思维转变越发明显。如何在精细化管理

与规模化经营间寻得平衡，成为未来发展的重要课题，也

是实现从模仿到超越的关键。当调改不再只是简单的复

制粘贴，而是真正融入本地消费者过日子的节奏里，超市

才算是稳稳抓住了自己的客群。

6 月 6 日，完成调改的永辉超市千禧街店

重新开业，这是北京市丰台区首家学习胖东

来 模 式 的 超 市 门 店 ，吸 引 众 多 居 民 前 来 打

卡。改造后的超市一改传统大卖场形象，为

六里桥地区“一刻钟便民生活圈”注入新活

力。近段时间以来，永辉、物美、步步高等传

统超市纷纷开启“胖东来版”的自主调改。北

京、上海、重庆、福州、太原等各大城市涌现出

不少调改后的本地“胖东来”。

当前，传统超市正面临多重挑战，但胖东

来却逆势上扬，深受消费者青睐，业绩年年增

长。胖东来为何能成为超市界的“顶流”？调

改后的传统超市怎样更好自我修行？未来在

提振消费上又将如何持续发力？记者走进多

地，探寻胖东来模式如何破圈升级，了解传统

超市转型的本土化生存新路径。

胖东来的出圈“秘籍”

走向河南许昌的胖东来天使城店，映入

眼帘的是超市门口蜿蜒的长队。队伍从商场

大门一直延伸至马路边，不时有人走近询问

队尾在哪儿。来自浙江某旅行团的游客们边

排队边拿出手机自拍合影。带队导游说：“昨

晚住许昌市区，今天主要行程就是胖东来。

以前旅行团都是去少林寺、龙门石窟，现在胖

东来也成景点了。”

记者注意到，尽管人流密集，但现场秩序

井然。在超市烘焙区，来自郑州的大学生杨

雪晴正在细心比对手机上的“胖东来必买清

单”。她说：“清单上有大月饼、芋泥雪贝、葡

萄汁⋯⋯这些都是我在网上查到的胖东来攻

略。”在洗护区，江苏徐州游客陈卫给记者展

示他堆成小山的购物车。他告诉记者：“我们

是来河南旅游的，特意把胖东来放在行程最

后一站，这里的员工服务特别热情，问什么都

不烦。”记者看到，不仅商品琳琅满目，胖东来

的购物环境和服务也让人感到细致入微的体

贴。超市多处设有“安心休息区”，穿梭其间

的导购人员着装统一、态度亲切。

据胖东来商贸集团官网公布的数据，截

至 6 月 2 日，2025 年胖东来商贸集团合计销售

额达 101.76 亿元。其中超市业态销售额最

高，约为 55.66 亿元。胖东来究竟为何让消费

者如此青睐？这个“排队现象”的背后，藏着

一个与众不同的商业逻辑和顾客体验系统。

很多消费者都表示，在胖东来购物不用担心

“踩雷”。这种信任是其多年来在员工培训、

顾客体验和商品质量上持续投入的结果。

北京工商大学经济学院金融系副主任郭

娜表示，从消费者体验的角度而言，胖东来在

以顾客为中心的服务理念下，凭借高品质产

品、人性化服务赢得消费者的广泛赞誉。从

经营模式而言，其核心竞争力得益于成熟稳

健的供应链和消费者对企业形象的认同。在

普通超市受到线上购物冲击的当下，商品质

量和售前、售中、售后服务是线下商超的发力

点。胖东来的高质量供应链保证了商品的质

量和生鲜的新鲜度，符合当下消费者对高品

质生活的需求。

“虽然胖东来开在河南，但我相信全国很

多地方的人即便没有去过胖东来，也通过网

络了解过其经营理念。这种可持续发展理

念，增强了消费者对企业的认同和信任。”郭

娜表示，在大数据和物联网支持下，胖东来通

过公布采购价和销售价，让消费者把钱花得

明明白白，符合当下消费者的消费心理。

品质与服务的优化革新

在新兴业态崛起和消费习惯改变的双重

冲击下，学习胖东来调改成为潮流，不少传统

超市纷纷“变身”。此前中国连锁经营协会对

国内 47 家超市的 1 万多家门店进行了调查，

发现 2024 年连锁超市行业超过半数企业来客

数上涨，3/4 的超市企业进行了调改，并取得

了业务的增长。具体来看，被调查的超市企

业 51.1%的实体门店来客数同比增加。

传统超市自主调改，到底在改什么？

今年 3 月，位于北京大兴区的永辉超市鸿

坤 广 场 店 恢 复 营 业 ，门 口 一 大 早 就 排 起 长

队。永辉超市北京大区调改总负责人杨子亮

介绍，调改的第一步就是从商品品质入手。

品质是超市经营的核心要素，自主调改

的门店在商品品质方面下足了功夫。以生鲜

为例，调改后的门店不仅引入小汤山有机蔬

菜、特色菜、沙拉以及果切果汁，满足消费者

对健康与便捷的追求，还优选本地新鲜肉类、

潮汕牛肉等全国优质肉类和高品质进口肉

禽。同时，无抗生素鸡肉、鸡蛋，以及皮皮虾、

帝王蟹、生蚝等生猛海鲜，为消费者提供了丰

富的选择。

“这加了包装的青菜确实比那种散放的看

着新鲜。”正在店里挑选食材的消费者何蕊说。

高品质离不开对食品安全的把控。在果

切区，超市员工边介绍边检查标签时间，“您

是要买果切吗？这盒马上要到 4 小时，我现在

给您换个八折价签”。为严格控制果切新鲜

度与口感，调改后的永辉超市对现切水果采

用“零隔夜”的日清行动。

杨子亮表示，超市经营始终将食品安全

和品质放在首位，建立严格的品控体系，为消

费者提供安全健康的食品。因此，在商品管

理上，熟食、烘焙、叶菜、肉禽、水产、水果等部

分商品实行日清制，当天未售完的商品进行

折价处理，绝不售卖隔夜商品。为确保商品

品质，永辉对商品实行严格准入制度，如对商

品索证、索票、抽检，检测果蔬农残、糖度等，

不合格商品将被拒收并纳入供应商考核。

服务细节与商品的绑定也是不少传统超

市学习胖东来后得来的经验。

“过去消费者反映烘焙区域在超市入口

会造成客流拥堵，给进店顾客造成诸多不便，

我们在调改时吸取经验，对烘焙通道进行调

整，让消费者行走更加通畅。现在的布局是

以完整的消费场景和厨房场景进行搭建的，

蔬菜、水果背后连接的是肉、禽、水产，贴合消

费者的行进路线，不会让他们东一榔头西一

棒槌，走太多路。主打一个消费者怎么方便

怎么来，怎么舒服怎么来。”杨子亮说，在一年

多的调改中，超市服务细节得到不断规范升

级。例如，肉禽与海鲜柜台提供切丝、切片、

绞肉、剥皮、剔骨以及海鲜的清洗、打氧等个

性化服务；收银台提供打包服务、一次性餐具

并备有冰袋，让消费者享受更加便捷、贴心的

购物体验。此外，放大镜、湿手器、商品重量

标注、果切食用顺序提示等，也都是在洞察消

费者需求后进行的服务升级。

调改后的门店进一步优化卖场外部商户

结构，增加床品纺织、餐饮等生活配套类商

业，并完善卫生间等设施，给顾客提供更加舒

适的购物环境。超市增设了身高测量仪、血

压测量仪、可免费使用 1 小时的充电宝、多功

能卫生间等便民设施，并配备了洗手池、直饮

水、微波炉等设备，满足顾客的多重需求。

除了重视共性需要外，消费者的个性化

需求也得到了照顾。除了部分常用药品，进

入鸿坤广场店最先看到的还有儿童购物车、

残疾人购物车和宠物寄存处，这满足了不少

消费者的特殊服务需求。

探寻调改的本土解法

作为全国首批零售业创新转型试点城

市，北京商超企业加速创新转型步伐。据了

解，永辉全国调改门店数量预计 7 月底将达到

150 家，2026 年农历春节前目标锁定 300 家。

除了北京外，湖南长沙步步高、山东济南银座

七里山超市⋯⋯胖东来帮扶调改门店在全国

遍地开花。随着自主调改赛道日渐拥挤，对

胖东来模式的复制也引发不少疑问。胖东来

依托特色高品质商品结合优质服务体验构建

消费“护城河”，但不少全国性大型超市更侧

重规模效应。胖东来模式走出河南、复制到

全国时是否会“水土不服”？

中国社会科学院经济研究所副研究员楠

玉表示，胖东来模式在全国推广落地可能会

面临成本压力、经营理念与地域文化冲突等

问题。一方面，其“高福利+低毛利模式”在河

南许昌和新乡地区能很好推行，而在不少一

线城市会面临较高的人力成本、房租和运营

成本。另一方面，经营理念与地域文化是否

能很好适配还有待考察，河南本地消费者对

胖东来的情感服务很认同，但在全国其他地

方的推广可能面临同质化竞争、企业文化传

承困难等问题。

规模化运营与精细化服务的大考实际是

经营效率与消费者体验的平衡，想要避免同

质化的问题，要坚持差异化定位。学习胖东

来自主调改，变的是服务与品质的不断升级，

不变的是对自身特色的坚守创新。

减少门店中的商品种类、提升商品的精

准度与吸引力、专注自有品牌品质⋯⋯在商

品数量层面，调改后，超市超半数商品换了

“新面孔”。杨子亮介绍，店内原有 14923 支商

品，下架了 12013 支，汰换率达 80.5%；重新规

划 11503 支，新增率达 65.7%，一二线品牌占

比 65.8%，北京特色商品占比 11.2%。除了引

入胖东来品牌独有的食用油、果汁、洗衣液、

啤酒等品质商品，还精选了永辉自有品牌的

果汁、花生油、西梅干等多款“新晋网红”，为

京津冀市民带来更多独特产品。

调改并不意味着一味复制，因地制宜才

能更好落地生根。拿北京地区的门店调改来

说，提供更多京味特色商品成为一大亮点。

半开放式的熟食区提供艾窝窝、豌豆黄、驴打

滚和切糕等北京风味小吃，成为消费者聚集

区之一；烘焙区与调改前相比，商品更新率高

达 80%，且更多种类“门店现制”，滚烫出炉。

除了此前就备受消费者喜爱的马斯卡彭蛋

糕、榴莲千层等网红产品迅速上新，还与莫斯

科餐厅面包坊联名推出麦香芝心面包，这

让更多北京消费者能品尝到儿时的

味道，颇为吸引人。

与胖东来“小而美”的经

营方式不同，全国型的超市数量多、体量大，

选择调改的门店标准是什么？杨子亮表示：

“在选择调改门店时，我们会经过多种因素

的考量，例如，鸿坤广场周围多是居民区，调

改过程中需要在便民设施、商业配套、优质

商品和服务上下功夫。在满足大兴区周边

居民需求的同时覆盖京南、辐射河北，让更

多周边城市的消费者也能感受高品质产品

的魅力。”

解锁消费增长新路径

从最初单店改造时的手忙脚乱，到现在

熟悉整个《调改操作手册》，员工上岗前都通

过了认证并在已调改的门店顶岗实操，北京

永辉超市喜隆多店店长蒲强深有感触：“虽然

当时在胖东来学习过，但自主调改时还有很

多细节拿不准。现在各种标准逐步出炉，事

无巨细，员工有据可依还都提前实战过，服务

消费者时心里也更有底。只有我们多想一

步、多把一关，才能让消费者享受更高品质的

幸福生活。”

初期的调改只是起点，如何将因好奇而

来的首次消费者转化为回头客，成为对门店

是否真正学到精髓的关键考验。

郭娜认为，在延续关注热点商品的同时，

可以充分应用短期热点的底层逻辑创造新的

消费热点。比如通过不定期推出地区限定

款、商品换新等方式，制造消费者的长期消费

需求。此外，还可以持续开发独特的消费体

验，增加消费者到店的频率和停留时间，促进

消费转化。

楠玉表示，破解这一问题的核心在于经

营理念的转变，具体而言，就是从注重“卖商

品”转向“卖服务”、从追求“单次交易”转向

“ 终 身 服 务 ”、从“ 功 能 需 求 ”转 向“ 情 感 共

鸣”。对于传统超市的调改，未来应更注重从

消费者角度出发，优化消费环境，提升消费者

购物体验。应避免对其他模式的简单复制，

真正尊重消费者和员工，通过高品质商品、优

质服务和员工关怀构建可持续的商业发展

模式。

去年 11 月，商务部等 7 部门联合印发的

《零售业创新提升工程实施方案》提出，鼓励

百货店适当调增餐饮、娱乐、亲子等业态比

例，探索深度联营、自采自营，从卖商品转向

卖服务体验、解决方案、生活方式。中共中央

办公厅、国务院办公厅今年 3 月印发的《提振

消费专项行动方案》也明确提出，要推动传统

百货等实体店改造成为新型商业场所，促进

生活服务消费。

商务部市场运行和消费促进司司长李刚

此前表示，商务部将牵头实施服务消费提质

惠民行动，发挥部门合力，提升服务品质，改

善消费体验，培育服务消费新增长点。围绕

贴近群众生活、需求潜力大、带动作用强的重

点领域开展系列促进活动，打造服务消费热

点，激发服务消费潜力。

未来，在持续服务民生、促进消费上，传

统超市可以在体验升级、服务创新、数字化融

合及文化赋能等方面不断探索。楠玉建议，

一是通过场景化改造和沉浸式消费体验升

级，延长消费者的购物时间，增强复购意愿。

二是优化供应链管理，增加高性价比商品供

给。同时，提升服务消费质量，满足个性化服

务需求。三是积极推进“人工智能+消费”场

景落地，通过数字化赋能实现精准营销和全

渠道协同。四是加强产品设计与本地文化的

结合，通过文化赋能增强消费情感联结。

永辉超市调改永辉超市调改

后后，，销售人员在乳销售人员在乳

制品区作业制品区作业。。

（（资料图片资料图片））

调改后的永辉超市门店精准对接所在地区消费者需调改后的永辉超市门店精准对接所在地区消费者需

求求，，推出更多种类推出更多种类““门店现制门店现制””烘焙产品烘焙产品。。 （（资料图片资料图片））
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