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超市行业

未来演进方向
从“卖货场”到“效率+体验+信任”的三维重构
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维度：8大方向

30年来最剧烈的结构性分化
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超市行业正在经历30年来最剧烈的结构性分化

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 03/14

分裂
不是“进化”，是“分裂”

传统大卖场的“大而全”模式正在瓦解，行业分裂为至少六种截然不同的业

态模型，每种背后是完全不同的供应链逻辑、成本结构和用户心智。

未来5-10年，不存在“通用型超市”的生存空间。

竞争的底层逻辑从谁货架多变为：

• 谁供应链深

• 谁离用户近

• 谁效率高

仓储会员店 硬折扣 即时零售 调改商超 社区生鲜 社区团购



硬折扣从边缘业态变为主流战场，92%渠道增速验证结构性迁移

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 04/14

92%折扣店渠道增速

（2025年）

90%奥乐齐

自有品牌占比

~2000奥乐齐单店SKU

（行业1/10）

全球信号

Aldi在荷兰市场份额指数达114，增速创近年新高

Lidl销售额增长10.7%，是整体市场增速的两倍以上

硬折扣不再是“经济下行期的临时选择”，而是结构性的消费偏好迁

移

中国战场

盒马超盒算NB突破350家店并放开加盟

奥乐齐中国销售翻倍至20亿元，单店年均营收3600万元

2026年竞争焦点从长三角扩展至华北和大湾区

判断

硬折扣的核心不是“低价”，而是极简SKU+极致供应链+高比例自有品牌的三位一体。3年内将完成跑马圈地，窗口期所剩无几。



山姆一家独大，1400亿销售额背后是会员+自有品牌+全球供应链闭

环

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 05/14

山姆中国2025核心数据

1,400亿 年销售额（同比+40%）

1,070万 付费会员数

20亿+ 单店年均销售额

50%+ 线上销售占比

~500个 前置仓+云仓数量

92% 会员续费率

竞争格局

Costco中国仅7家门店，扩张缓慢

盒马已关闭X会员店业务，全面转向鲜生+折扣店

仓储会员制赛道在中国实际上已是山姆的独跑

2026年计划新增13家店，门店总数将达76家

护城河分析

Member's Mark自有品牌占总销售额20%+

全球供应链议价权 + 独家定制商品

美团小象超市、淘宝工厂直发正从信息层和供应链层迂回包抄

山姆的焦虑：不下沉错过增量，下沉太快稀释品牌山姆的真正壁垒不是门店数，而是自有品牌+全球议价权+92%续费

率的闭环。



即时零售万亿门槛已破，2026年从补贴战转入效率战

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 06/14

1亿万+
2026年即时零售规模

5万+
美团闪电仓数量

1/3
前置仓租金仅门店的1/3

规模拐点

2025年即时零售规模约9714亿元

2026年将突破1亿元元

预计2030年达2亿元元

“十五五”期间年均增速12.6%

战争转折

2025年三大平台烧掉超1000亿元补贴

王兴直言“没有为行业创造价值”

阿里宣布收缩闪购投入

2026年竞争核心从“补贴”转向“供应链+履约效率+售后服务”

判断

“原来百分之八九十的闪电仓可能会死掉”。前置仓租金仅门店1/3，利润率2-3倍——“门店+前置仓”双栖模式是必然选择。



商超调改进入2.0深水区，从装修翻新到刮骨疗伤

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 07/14

调改已成行业标配

79% 大卖场2025年已调改

76% 计划2026年继续推进

1.7倍 调改成功店销售额倍数

75% 调改占比超30%的企业双增长

调改演进路线

调改1.0 2023-2024
→

学习胖东来

门店焕新、商品汰换、装修升级

调改2.0 2025-2026
→

结构化深耕

供应链优化、自有品牌发展

团队/品质/流程系统化

调改3.0 预判 数字化+AI深度渗透

选品算法化、补货自动化

定价动态化、出清智能化

判断

“短期效果靠商品，长期成效靠管理”。步步高2025年营收增长22.71%，但永辉仍持续亏损——调改不是万能药，执行力才是分水岭。



自有品牌从贴牌到深度研发，中国8%渗透率距欧洰30%+仍有巨大空

间

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 08/14

渗透率差距即增长空间

中国 8%

美国 20%

欧洲 30%

56%的中国消费者有意愿增加购买自有品牌

（高于全球平均水平）

头部玩家分化

企业 自有品牌占比 策略路径

奥乐齐 90% 极简SKU+本地直采+深度品控

超盒算NB 60% 硬折扣模型，自有品牌是生存前提

Costco ~41% Kirkland全球供应链议价

永辉(调改后) 40%+ 大单品定制，毛利率提升1.6pct

山姆 ~38% Member's Mark独家定制+排他

盒马 35% 从OEM走向配方研发

判断

零售商从“货架出租方”变成“产品经理”。未来3-5年，自有品牌占比低于20%的超市将没有竞争力。



AI从辅助工具变为核心水电，不用AI的超市连选什么货都判断不准

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 09/14

2.5倍
物美学清路店

调改后日均销售增长

2.31pct
重百集团

毛利率提升

95%+
AI补货

准确率

AI落地场景

• AI选品：宽类窄品，精简低效SKU

• AI补货：准确率超95%

• AI出清：生鲜鲜度衰减曲线研判

• AI防损：图像识别漏扫盗扫

• 电子价签：2小时调价压缩至几分钟

• 重百单店日均减少12小时工作量

全球趋势

沃尔玛计划2026年为美国2300家门店配备4-5亿个电子价签

全球ESL市场2025年达20.9亿美元

预计2033年达73.2亿美元，年复合增长率17.4%

AI使零售效率提南59%，缺货率从5.5%降至3%

物美85家AI调改店，日均销售增长50%-300%

AI不是锦上添花，而是生存门槛。麦肯锡：AI可削减一线员工30%-50%事务性工作时长。



六种业态模型并存，“中间态”超市最危险

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 10/14

业态模型 代表企业 核心壁垒 生存逻辑

仓储会员店 山姆、Costco 会员费+自有品牌+全球供应链 靠“确定性”赚钱

硬折扣店 奥乐齐、超盒算NB 极简SKU+高自有品牌+极低成本 靠“效率”赚钱

即时零售仓 美团闪电仓、淘宝闪购 前置仓网络+骑手运力+算法 靠“速度”赚钱

调改商超 胖东来、步步高、永辉 生鲜引流+现场制售+服务体验 靠“体验+信任”赚钱

社区生鲜店 沃尔玛社区店、区域连锁 10分钟步行圈+高频刚需+本地化 靠“便利”赚钱

社区团购 多多买菜、兴盛优选 预售自提+团长网络+本地供应链 靠“低价+信任”赚钱

关键判断

未来5年，“中间态”超市最危险。2025年上半年全国已关闭至少720家超市门店，这个数字还会扩大。



消费端三个不可逆变化：质价比、体验情绪、场景分裂

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 11/14

01
从“追求便宜”
到“追求质价比”

• 2025年中国快消品销量增长3.8%

• 但平均售价下降2.4%

• 仓储会员店增速40%、折扣庒92%

• 低价是入场券，品质才是复购理由

02
从“买商品”
到“买体验+情绪”

• 近六成青年愿为情绪价值买单

• 超市从“卖货场”向“第三空间”升维

• 现场制售烟火气是线上无法替代的

• 零售的尽头是商品，商品的背后是人

03
从“到店”
到“到货”场景分裂

• 周末“逛”大店/会员店

• 日常“快”即时零售/社区店

• 囤货“省”团购/折扣店

• 一家超市不可能满足所有场景

这三个变化不是周期性波动，是结构性的消费行为迁移。消费者根据不同场景选择不同渠道——必须在某个场景做到极致。



对galingas的四个战略方向

Source: CCFA/尼尔森IQ/贝恩/商务部研究院/企业财报 | 数据截止: 2026年7月 12/14

方向一 供应链赋能正逢其时

• 自有品牌从“贴牌”到“深度研发”的转型

• 大量中小超市急需供应链升级服务

• galingas的垫资代采模式填补缺口

• 重点服务：正在做调改2.0的区域连锁

方向二 闪电仓赛道即将洗牌

• “原来八九成闪电仓可能会死掉”

• 大量仓店需要调改、整合或被收购

• galingas可成为区域整合者或服务商

• 2026年先建能力再谈规模

方向三 硬折扣调改是增量市场

• 2026年硬折扣从长三角向华北、大湾区扩展

• galingas在广东有根据地，河北有出差经验

• 核心是SKU精简+自有品牌+供应链效率

• 不是简单“降价”，是系统工程

方向四 社群与社区团购融合

• 社区团购从“资本驱动”转“信任驱动”

• “私域+直播+团购+自有品牌”成门店标配

• 兴盛优选区域盈利证明路径可行

• 社群代运营与社区团购深度融合



三句话讲透

01
行业不是在“升级”，是在“分裂”

未来不存在“什么都能做”的通用超市。六条路，每条路背后是完全不同的商业逻辑。选错路，越努力死得

越快。

02
供应链深度是所有路径的共同底座

无论走哪条路，都绕不开三个硬指标：自有品牌占比、直采比例、供应链链路长度。这是galingas的核心能

力区。

03
AI不是选项，是门槛

不用AI的超市连“选什么货”都判断不准。物美AI调改店日均销售增长50%-300%，这是已验证的ROI。
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