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为霜打菜的甜设定“刻度”

“七鲜的霜打菠菜简单清炒就很清甜
好吃，平时不爱吃蔬菜的孩子也能多吃大
半碗。”北京消费者李阿姨的反馈，道出了

众多家庭对霜打菜的偏爱。“霜打菜”之所
以格外甜，得益于大自然的鬼斧神工。气
温骤降后，蔬菜会启动自我保护程序，将
体内的淀粉转化为糖分。这种自然转化
不仅提升口感，也使纤维更软易消化。因
此，霜打菜无需复杂烹调，清炒、炖汤皆能

凸显本味，贴合当下“轻调味、吃原味”的
健康饮食趋势。

七鲜霜打菜的鲜美，既依托于自然
的馈赠，也离不开严谨的选品与严苛的
品控把关。各霜打菜来自全国优质产
区，并聚焦地标升级品种。如近期备受
好评的翡翠甜王水果萝卜，其是中国地
理标志产品沙窝萝卜的精品改良品种，
产自天津辛口镇优质蔬菜基地，土壤肥
沃、水源纯净，为萝卜生长提供了得天独
厚的条件。

品质管控上，京东七鲜为霜打菜设
立了专属的甜度检测体系与双重验收机
制。除常规蔬菜在新鲜度、脆度、农残等
维度的检测外，七鲜还重点对部分霜打
菜进行糖度专项检验，如翡翠甜王水果
萝卜、沙窝水果萝卜。普通萝卜糖度普
遍在5～7度，而七鲜则根据时令要求两
款萝卜糖度必须达到7度或8度以上方
可准入——这一甜度水平已可媲美小番
茄，入口脆甜多汁、风味饱满。

为实现最佳口感，这些萝卜需经过
至少三周的窖藏处理，使淀粉充分转化
为糖分，待糖度检测达标后方能进入后
续流程。所有霜打菜均须通过产地初检
与包装加工仓二次抽检的双重把关，一
旦发现任一样本糖度不合格，整批产品
即被拒收。正是这份对品质的极致坚
持，不仅让消费者吃得安心、尝到自然鲜
甜，也筑牢了霜打菜“冬日鲜蔬标杆”的
品质口碑。

“前置布局+供应链优势”
实现“四季领鲜”

七鲜霜打菜能“持续爆卖”绝非偶然，
而是源于其对核心产区的长期深耕与对
供应链把控。不同于行业11月集中上市
的惯例，七鲜今年在10月中旬便率先启动

霜打菜的上市，第一批霜打菜来自张家口
张北高原的核心蔬菜基地，这里海拔更
高，低温来得更早，所以还未至霜降节气，
蔬菜已经过了自然霜打，糖分积累更充
分、品质更优。

这亦是七鲜“四季领鲜”战略的缩
影。从春季芽菜到夏季荷塘月色系列，从
秋季菌菇到冬季霜打菜，京东七鲜通过系
统化规划，普遍将时令蔬菜的上市时间提
早2至4周，让消费者第一时间解锁时令
风味。

上市初期，各时令蔬菜常因稀缺性而
保持一定的成本溢价，但七鲜通过蔬菜领
域的前置规划与供应链能力，有效支撑
“领鲜”也能“优质平价”。依托产地直采
优势，七鲜采销团队通常提前60天就确认
下个季度的重点品项、核心产区与品控标
准；蔬菜上市前1～2周，采销与品控人员
深入田间，实地检验蔬菜生长情况，从源
头把控品质。同时，依托“以销定采”模
式，根据每日销量动态制定采摘计划，既
保证了食材的新鲜度，也有效降低了损
耗，确保了价格的稳定性。

这种基于长期主义的蔬菜品类布局，
不仅为消费者带来了更早、更好的时令鲜
品体验，也为行业提供了如何通过供应链
优势实现差异化竞争的价值参考。随着
消费者对高品质食材需求的不断提升，京
东七鲜在时令蔬菜领域的“领鲜”布局，让
消费者吃到稳定的好品质，让农户获得可
持续的收益，更进一步在生鲜红海里站稳
脚跟。

目前，京东七鲜的多款霜打菜也正享
“第2件半价”限时特惠，消费者可直接前
往线下门店购买，或足不出户享最快30分
钟即时送达服务。冬日渐深，这份来自自
然的清甜，正成为餐桌上一抹温暖的时令
滋味。 （北青网）

“胖改”正当时 线下商超集体焕新
从陈列到服务 消费体升级

近期，在物美超市北京新街口店。一
位经常光顾的中年顾客表示：“‘胖改’过
后，卖场变宽敞了，购物车不会互相挡路
了，熟食区更大了，糕点、卤菜柜台看起来
很有食欲，晚上八点后还有打折活动。”另
一位年轻白领女士补充道：“环境和陈列
都比以前好，购物体验更加舒适。”

据现场工作人员介绍，“胖改”后，门
店配置了食品安全检测室，每天抽样查农
残，结果实时公示，不合格直接下架；果切
严格执行4小时打折、8小时下架，海鲜区
提供免费去鳞去内脏服务。消费者在这
些区域停留时间明显增加，现场互动频
繁，这表明安全与透明已成为生鲜购物体
验的核心指标。

服务端升级同样明显。免费寄存、快
递代发、午餐加热等基础服务与桌椅休憩
区、应急药箱、洗手池、电子血压仪等设施
的逐步完善，使超市逐渐成为社区“生活
服务站”。有注意到，不少居民将超市视
作日常生活的“集散点”，不仅采购，还顺
便处理快递、就餐或短暂休息，门店功能
正从单一购物场景向多元化服务延展。

但调改也带来新的矛盾。一位挑选
蔬菜的居民表示，“陈列固然漂亮，但我们
最关心的还是方便和价格。‘胖改’后价格
偏高，有些商品不太接地气。”观察显示，
高端陈列和精致布局确实吸引了部分年
轻和中高端消费者，但对追求日常便利与
性价比的家庭用户而言，仍存在落差。这
也提示行业：美观与实用、体验与价格之
间的平衡，是当前调改门店必须解决的核
心问题。

“胖改”逻辑的行业外溢

推动这场行业焕新的背后，是“胖东来
模式”从企业个案向行业参照系的扩散。
胖东来创始人于东来再次系统阐述“胖改”
逻辑，他强调，调改不是“帮忙整改”，而是
一套围绕企业健康成长的系统方法论。

于东来认为，调改首要目的是帮助企
业走出经营困境，通过梳理亏损门店、评
估经营能力和发展节奏，为未来规模提供
科学规划，而非盲目扩张。经营基础厘清
后，重点转向企业内生活力——合理提升
员工与管理层薪酬，激发团队自主投入热
情，形成正向循环。

据了解，最新一批调改门店在商品结
构上更接近胖东来的逻辑——商品结构
相似度超过80%，新品占比超40%，进口商
品约占20%。生鲜、民生类商品和高品质
选品得到强化，源头直采牛肉、24小时到
店水产、72小时产地直送水果以及区域农
产特色品类，形成多层级商品组合，覆盖
家庭、白领及社区不同客群。

商品与服务端的重建，是“胖改”的另
一核心。于东来提出，商品必须以“安全、
健康、质量合格以上”为底线，民生消费应
形成安全循环。调改体系覆盖安全、运营、

商品规划、财务、后勤等环节，通过全链条
提升企业专业能力，构建长期竞争力。

而更深层的，是价值观的重塑。于东
来认为，企业存在的目的不仅是盈利，而
是“让团队更幸福，让社会更健康”，以爱、
自由、责任为底色，而非以焦虑和压迫驱
动。这套理念不仅改变了胖东来，也在重
塑行业认知，使调改不再只是门店升级，
而是一套解构零售行业长期顽疾的方法。

但正因为“胖改”高度依赖价值观体
系、供应链基础与组织管理能力，其外溢时
也伴随争议和风险。行业人士普遍担忧，
并非所有企业都具备胖东来式的供应链深
度和管理成熟度，一旦把“胖改”理解为环
境升级、商品更好或薪酬上涨，容易出现
“形式大于内容”的表面改造，甚至让财务
吃紧的企业更加吃力。有业内人士指出，
一些快速“胖改”的门店出现成本难以持
续、员工服务力提升有限、供应链改善无法
跟上等情况，最终让调改变成“短期热闹”。

汰换、试验、自有品牌三线并进

如果说“胖改”提供了方向，那么商品
体系的调整是商超调改能否走向深水区
的关键。

据了解，目前，动销率、渗透率、复购

率已经成为各大商超商品汰换的核心依
据。物美多家调改门店的商品汰换率超
过70%，形成“一店一策”，社区型门店保
留约半数民生商品确保基础供给，商圈门
店大幅引入新品、网红产品和季节性商
品，加快商品结构更新。

随着汰换速度加快，自有品牌成为调
改背后的第二战场。过去一年内，自有品
牌已被京东、物美、永辉等零售集团提升
至战略高度。如物美打造“物美超值”“物
美优家”和“唯本生活”“良食记”等品牌矩
阵，覆盖鲜奶、粮油、日化到预制菜多个品
类：“物美超值”服务于硬折扣业态，以极
致性价比博取市场；“良食记”主打品质民
生商品，为品牌建立长期信任资产。

永辉则通过“商品中心化”战略强化
自有品牌与供应链的深度绑定，借集中采
购、源头直采和标准化体系打造差异化壁
垒。线上业务同步提速，多家门店已实现
线上线下同价、店仓一体化，为自有品牌
规模化提供更多场景。永辉数据显示，自
2024年5月启动胖东来模式调改，截至
2025年10月13日，已完成超过200万平
方米商业体改造；预计至明年春节前，北
京及环京区域“胖改店”将扩至18家。

业内人士指出，以北京为例的调改实
践表明，零售竞争已从价格和规模的粗放
式较量，转向商品力、供应链能力与组织
能力的系统性对抗。未来，全国各地商超
的竞争将是一场“三线并进”的长期战：以
商品汰换提升效率，以新业态试验挖掘需
求，以自有品牌构建差异化。调改不再只
是“做得更好看”，而是以商品重构为抓
手、供应链优化为内核、组织变革为支撑
的深层重建。 （王琦琛）

京东七鲜霜打菜爆卖的京东七鲜霜打菜爆卖的
背后藏着高标准背后藏着高标准

11月中旬，永辉超市在北京市昌平区温都水城和丰台区西铁营万达广场连续推
出两家升级门店，首次将“学习胖东来”的调改模式引入京北区域。截至目前，永辉在
北京及环京地区已完成17家调改，覆盖八个城区。

近年来，全国范围内商超的升级速度明显加快。从上海、广州到成都、武汉，多地
连锁超市纷纷进行“胖改”试点升级。这一转型不仅体现了企业对消费者体验的重
视，也标志着零售行业正从“单纯卖货”向“全链条优化”的深度变革。

随着冬日寒意渐浓，生鲜超市的货架与美食达人的菜谱上，不约而同地被一类
蔬菜占据“C位”——因霜冻而愈发清甜的“霜打菜”。这类经过低温洗礼的蔬菜，仿
佛被大自然施了魔法，成就冬日里最清甜软糯的味觉惊喜。

今年，京东七鲜提前备好这份“限定鲜甜”：10月中旬起陆续上线超40款霜打
菜，较行业常规上市提前两周。这款“入冬信号灯”的市场热度也随之显现，11月期
间，七鲜霜打菜销量同比激增200%，高原面包甘蓝、青麻叶大白菜等多款应季爆品
更超300%；霜打菜复购率也较七鲜蔬菜整体水平高出20%以上。


