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商超调改初探：
回归本质，行稳致远

NIQ China Retail 2025

中国零售渠道系列研究二
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GDP季度同比增幅

2

数据来源：国家统计局

近两年宏观经济温和增长，价格指数有所波动；2025年政策面释放消费提振信号
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GDP季度同比增幅

社零总额同比增幅 102.8 
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居民消费价格指数（CPI) 2025年政策面利好消费提振

稳楼市股市

稳定资产负债表、稳定市场预期

惠民生

提高养老金、提高医保补助标准、

提高助学金标准

促消费

支持消费专项行动

加大消费品以旧换新力度
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数据来源：尼尔森IQ 零售数据监测 2024年全年；带*渠道数据来自公开资料整理

+2.8%
2024年1-12月

全渠道重点快消品品类销售额增幅

线上：+10.2%

线下：-1.3%

快消渠道表现分化竞争激烈，传统商超需寻求突破点

增长%

*

*

*

*

重点快消品分渠道销售额同比增幅，2024

线上

线下

更能省钱
价格优势

更好体验
直播试用、体验直观

更好体验
高质选品、忠客回馈

更能省钱
价格优势

35%

34%

25%

20%
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-3%

-4%

-6%

-10%

-11%

-20% -10% 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

拼多多*

内容电商

会员仓储店*

零食店*

私域电商*

食杂店

便利店

综合电商

小型超市

超市

化妆品店

母婴店

大卖场

The Full View
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调改先锋：2024年完成调改的零售店铺
研究时间：改后为调改完成至24年11月数据，改前为去年同期数据
备注：子品类总数为397个

结构重塑，调改先锋初获成效

86%
增长子品类个数占比

快消品

2.5X

整体店铺

3.0X

生鲜

7.7X

销售额倍数 | 改后vs改前

快消品, 

73%

快消品, 

52%

生鲜, 

20%

生鲜, 

41%

其他, 7% 其他, 7%

改前 改后

大类结构 | 改后vs改前
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商超调改初见成效：回归零售本质，人货场价值重塑

发
挥
现

场
魅力 全面

升
级
商
品
力

撬

动流量闭环

商超
调改

发挥现场魅力
打造“ 即逛-即买-即食”的现场沉浸式逛吃
体验，调动视嗅味感官，吸引消费者回归线
下

全面升级商品力
拓展高价值商品塑造卖场品质化形象，扩大
品质生鲜支持，重构快消品品类角色定位

撬动流量闭环
店外借助社交营销点燃消费者热情，店内重
塑场景和服务提升转化，内外联动实现流量
闭环

人

货

场
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发挥“现场”魅力杀手锏，致力打造线下独一无二的购物体验

即逛-即买-即食

沉浸式逛吃体验

即

鲜
可切身感知的新鲜

“我的生活都变得更有滋味了！现在我几乎每

周都要去两次”

“海鲜都是自己挑选 都非常鲜活”

“炸鸡 卤味 麻辣烫 牛排 炒饭 钵钵鸡 油炸应

有尽有。 ”

调改后卖场购物体验广受好评
（评论摘自大众点评）

“生鲜区的食材都非常新鲜，蔬菜、水果看起

来水灵灵的”

“美食多到让人垂涎欲滴，看起来特别有食欲”

“在烘焙区试吃体验，明显感受到面包、蛋糕

都很新鲜。”

“走进熟食区，香味扑鼻”

3.9
4.2

4.0 3.9

4.8 4.8 4.8
某调改店
大众点评星级分走势

“氛围感”
主题场景

好逛好玩
海鲜市集

面包工坊 美食一条街

“烟火气”
即挑即买

即烹即食

麻辣烫现选菜品 小火锅现选菜品

现煎牛排

当日出清 4-6-8报损

“鲜以时计”
鲜度保障承诺随处可见

“色香味俱全”
新鲜看得见、闻得到、吃得着

现做糕点 挂枝鲜蕉 烘焙飘香 现场试吃

数据来源：案头研究
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生鲜聚人气，
高端化生鲜塑造
品质卖场形象

数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店
备注：仅显示销售额份额Top20的部门；件数增长倍数=部门件数增幅/全品类件数增幅；为页面呈现效果，Y轴坐标经过对数处理

调改店生鲜及快消品量价变化

生鲜

6.1X
X轴：单件价格增幅%

水果

熟食

肉类

蔬菜

水产

烘焙

冷冻食品

南北干货冷藏日配

主食

酒类

休闲零食
饮料

乳制品

母婴

家居产品

皮肤护理

其他个人护理

口腔护理

头发护理

-100% -80% -60% -40% -20% 0% 20% 40% 60% 80%

生鲜

快消品

泡泡大小=销售额份额%

销售件数
(对比调改前）

升价品类部门
销售额占比

生鲜

88%

Y轴：调改后件数增长倍数
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溯源提质 / 定向种植
农科院标准

+26%

拓展高端品项

肉禽

活鲜
水产

熟食

新增高端品种

即食水产类 PI=419

占比从0%提升至21%

即食牛羊类 PI=1462

占比从0%提升至14%

+52%

8数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店
备注：占比均按细分在对应品类的销售额份额计算; PI按细分所在的对应品类的均价计算

即食、生鲜商品结构全面升级，彰显差异化、品质化价值

生鲜 · 高端差异选品即食 · 独家招牌出品

烘焙
自建中央厨房
升级现有品类

三个零、有机、紫色、高原霜打、
地标菜等高附加价值细分繁多

上架高端绿茄、冰川茄

选品丰富，莓果超10种细分

新增帝王蟹、波龙等高端品种

新增三文鱼刺身、蒲烧鳗鱼、
现煎牛排等高单价熟食

蛋糕、面包卖相极佳，激发食欲

1. 防腐剂
2. 人造奶油和起酥油

3. 氢化植物油和代可可脂

1. 优质进口小麦
2. 天然的黄油
3. 天然酵母

“三加” “三无”

+55%
拓宽牛肉面位

上架亚麻籽猪、定安黑猪、
巴马香猪等高端猪细分

+48%

水果
96%细分升价

蔬菜
100%细分升价

牛肉占30% vs改前13%

猪肉单价+45%

鸡肉单价+10%

+42%

+64%

蛋糕单价+22%

面包/吐司单价+165%
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数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店
新品价格指数=调改后快消新品平均单包装价格/调改前快消品平均单包装价格*100；老品价格指数=AVG(调改后每支老品单包装价/调改前的单包装价*100)

品类重构、价值升级为快消品类的调改重点

调改后快消品
销售贡献 -21%

快消品类

结构重塑

调改后快消品
销额增长倍数2.5X

快消品动销
SKU数变化 -6% 新品调改后

销售额占比61%

调改后新品对比
改前价格指数154

调改后老品对比
改前价格指数98

新品

价值升级

快消品重要度下降 上新驱动增长
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数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店

根据品类销售重要性及成长性，重构品类角色定位

0%

17%

-14%

引流品类

潜力品类

基础品类

调改后动销SKU数变化
增长倍数=品类额增幅/整体快消品额增幅
Y轴：调改后增长倍数

-6.0

-4.0

-2.0

0.0

2.0

4.0

6.0

8.0

10.0

12.0

14.0

0.0% 0.0% 0.0% 0.1% 1.0% 10.0% 100.0%

X轴份额分界点：快消品累计份额
的Top80%位，即0.61%

Y轴增幅倍数分界点：1.0

引流品类

基础品类

潜力品类

为页面呈现效果，
X轴坐标经过对数处理

X轴：调改后额份额%

调改样本店快消品角色定位分布

品类个数占比：9%

动销SKU个数占比：21%

单包装价格增幅：+35%

打造高质优价
引流大单品

品类个数占比：55%

动销SKU个数占比：60%

单包装价格增幅：+21%

汰弱留精，提升差异化

品类个数占比：36%

动销SKU个数占比：19%

单包装价格增幅：+42%

扩大支持，
积极引新
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数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店
所在细分类PI =[细分类每KG/L/PCS价格]/[品类整体每KG/L/PCS价格]*100;   爆品PI=[热销爆品每KG/L/PCS价格]/[爆品所在细分类的每KG/L/PCS价格]*100
*鸡蛋细分类价格指数PI基于全国大卖场计算，其他品类基于全国现代渠道计算，对标时间均为2024全年

引流品类：打造高价值+低价格定位大单品，以点带面撬动增长

调改店引流品类热销单品
所在细分类对比品类整体价格指数PI*及
对比全国同类产品价格指数PI

TOP热销爆品
所在细
分类PI

爆品
PI

无抗包装鸡蛋· 30枚 108 94

100%纯果汁 · 1L 182 88

精酿啤酒 · 500ML*12 104 77

香氛洗衣液 · 3L 109 51

玻尿酸补水面膜· 21PCS 123 21

TOP热销爆品 产品特色 售价

红豆蛋黄酥饼
新鲜短保，
独特包装

29.8

小磨芝麻酱
传统工艺，
香浓滋味

11.5

海捕鱼鱼干零食
大块鱼肉，
原汁原味

9.9

调改店引流品类热销单品产品特色及售价

大单品集中于高频品类中的趋势性升级细分类

Vs. 非引流品类
TOP20% SKU

贡献TOP80%销售 86%

84%

72%

52%

50%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

啤酒

麦类食品

洗衣剂

中式糕点

果汁

主要引流品类TOP3 SKU销售额贡献

引流品类

TOP11% SKU
贡献TOP80%销售

精酿

预搭配燕麦脆

香氛+除菌除螨

短保健康

100%纯果汁

爆品产品卖点 针对发展成熟的趋势性
高价值品类，提供更大
包规产品，满足高质产
品中的性价比复购需求

以独特有记忆点的产品
特色＋相对较低的单包
装价吸引新客尝新

同质
更优价

低单价
纳新

主要引流品类

低温酒水：啤酒、果汁
健康冲调：麦类食品、中式
冲调粉
健康休食：中式糕点、中式
肉类零食、坚果炒货、奶酪
精致个护：面膜、护肤品
日杂刚需：包装蛋、酱、中
式粉面、洗衣剂
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数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店
上新率=调改后新品SKU个数/调改前品类SKU个数

潜力品类：扩大支持，积极上新，从尝新到常新

+17%
潜力品类动销SKU数变化
v.s. 快消品类整体 -6%

65%
潜力品类上新率
v.s. 快消品类整体 56%

新生活方式培育 满足多样情绪价值

精品生活

上新率：73%

关键品类：静腌牛扒、家庭
装牛扒、冷冻预制家禽、冷
冻速食意粉、咖啡店同款金
奖咖啡豆、家庭装即饮黑啡

精细养生

上新率：83%

关键品类：去水肿玉米须茶、
祛湿代用茶、护咽秋梨膏、
倒蒸番薯干、高含量鱼油、
分性别用维生素

精致个护

上新率：69%

关键品类：精华气垫粉底、
屏障修复化妆水、果味漱口
水、独立包装牙线

酒水放松

上新率：74%

关键品类：进口一线品牌清
酒/威士忌、甜口果酒、调酒
用基酒（伏特加、朗姆酒、
金酒、力娇酒等）

宠物关怀

上新率：84%

关键品类：冻干主粮、主食
罐头、冻干零食

食玩减压

上新率：64%

关键品类：进口糖果、高颜
值糖果、食玩包装糖果
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数据来源：尼尔森IQ零售数据研究2024年调改先锋样本店

基础品类：老品汰弱留精，新品引入差异化品牌，提升品质之选丰富度

引入差异化品牌，丰富品质之选

药研品牌
专业背书

线上
网红品牌

本土品质
区域厂商

口碑
进口品牌

比利时进口
焦糖饼干

澳洲进口
成人奶粉

本土区域乳企
无糖酸奶

地域性
海鲜水饺品牌

社交软件口碑
清洁剂品牌

电商头部
包装米品牌

药研背景蓬松
控油功效洗发水

药企品牌
医用级卫生用品

改前 改后 改前 改后 改前 改后 改前 改后 改前 改后 改前 改后

乳制品 粮油副食 家清日杂 头发护理 休闲零食 饮料冲调

零售商品牌

差异化厂商

腰部厂商

头部厂商

基础品类丨调改前后不同定位厂商销售额占比
厂商定位参考全国线下2024年各品类部门中销售额排名划分
头部厂商：TOP10；腰部厂商：TOP11-30；差异化厂商：其他厂商（除零售商自有品牌）
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数据来源：巡店发现及案头研究

门店内外联动，形成引流-到店-体验-口碑的流量闭环

到店

引流

体验

口碑

基于原则设计基于原则设计
调改流量
增长引擎

店外调改
内容化

店内调改
口碑化

门

店
内外

联动，撬动流量闭

环

调改前期：

调改预热与进度披露，
提高顾客期待值

调改中期：

抖音同城流量达人合作
探店，开业造势引流

调改后期：

官方账号补货到货预告，
话题二创维持流量热度

货架与陈列优化：

减少货架高度，提供放
大镜等工具，水果预摘
枝叶，方便顾客挑选

试吃体验升级：

提升试吃服务标准，设
置分时段多品类的试吃
主题

丰富便民服务：

提供上门退换货、加热、
打包、免费wifi、直饮
水、母婴室等多样服务
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展望未来：维持调改效果可持续性的关键要素

持续高标准运营
建立标准化运营规则
持续培训与流程优化
完善品控与公关机制

构建独特品牌形象
内容为王，撬动算法红利
零供共创，触达消费者心智

强化供应链竞争力
严控品质和质价比
优化供应链资源
自有品牌建设

s
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持续高标准运营 优化采购资源 自有品牌建设

数据来源：尼尔森IQ零售研究YTD2412全国现代渠道；尼尔森IQ大卖场超市购物者趋势报告2023-2024；案头研究
卖场超市门店价值指数的属性的陈述重要性是基于受访者的直接选择占比计算，非陈述重要性是基于零售商的品牌价值与各个属性重要性之间的关联度计算

全面升级运营、采购及产品研发能力，打造差异化、可持续的竞争壁垒

建立高要求的标准化运营规则，
长期保持执行一致性，提升消费者信任度

建立专业的采购团队，深度溯源和测评追踪供应商
加大直采联采比例，构造差异化商品力和价格力

建立专业研发团队，精准洞察市场需求，
持续打造爆品，建立自有品牌强心智

中小型
零售商

商盟联采

中大型
零售商

品牌直采

大型
零售商

独家定制

有竞争力的自有品牌可带动零售商形象价值提升根据零售企业发展体量，优化供应链资源

提高采购团队专业能力，严控品质和质价比

深度溯源 定期评测 价格谈判

建立标准化运营规则

持续培训与流程优化

完善品控与公关机制

诚信经营积累口碑

卖场超市购物者在购买日常食杂
时，认为客户服务很重要
24年较23年提升2pts

58%

卖场超市购物者因为别人推荐、
口碑好而选择光顾新的卖场超市，
24年较23年提升7pts

47%

NIQ BASES新品全链路解决方案

——自22年开始
成为卖场超市门
店价值指数表现
的隐藏的驱动因
素之一

隐藏的驱动因素
购物者会认为这些
好处没那么重要，
但这些因素会影响
门店排名，需考虑
关注

影响力大的因素
购物者认为这些好
处对他们非常重要，
而事实确实如此，
必须先考虑这些因
素

辨别程度低的因素
这些因素没有其它
因素重要

中庸的因素
购物者认为这些好
处很重要，但其实
不会影响门店排名

非
陈
述
重
要
性

陈述重要性

提供自有品牌
商品，是除了
主流品牌外的
一个好选择

”

“

卖场超市门店价值指数属性矩阵
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有效提升产品创新成功率

75%

BASES 新品全链路解决方案：助力您建设独特、有竞争力的自有品牌
依托世界上最大的新品概念数据库，提供全链路解决方案，有效提升新品成功概率，
准确预测未来表现

成功发现市场与机会 激活上市

开发早期构思，
决定创新方向与
成长机会点

探索新品概念

开发并评测最有潜力
的新品概念

锁定最佳上市成功路径，
准确预测新品表现，持
续跟踪、不断优化，管
理/优化整体产品组合

新品上市成功几率

把握最优与最该优先发展的新品

准确了解新品的销量潜力

±9%
预测结果与实际销售状况接近

最大化新品投资回报率

5倍高于行业平均 15%

预测销售额平均提升

+38%
优化整个品牌的产品组合

+20%
提高市场份额

研
发

上
市

机会 创意 概念生成/开发 产品发展 准备上市 市场环境

开发产品

通过产品测试、包装测

试，开发并筛选最具上
市成功潜力的新品

为何选择尼尔森IQ？

创新研究与咨询领导者

世界上最大的新品概念数据库

320,000+ 全球新品概念

12,000+ 中国新品概念

客户实际销量
+

MASB认证独立第三方验证

唯一一家可以评估概念和营销计划，
估算第1年销售额的公司

±9%
预测结果误差范围

……

立即联系我们
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尼尔森IQ 产品创新案例：新鲜酸奶品牌

发现市场与机会 激活上市探索新品概念 & 开发产品产品创新阶段

商业问题
现有品类的增长机会点在哪里？
和其他品类的竞争关系如何？

有哪些新消费场景/未被满足需求？

哪些创新机会点值得投入研发？
相比竞品，哪些新品概念更有竞争力？

如何设置最优定价与产品组合，
以避免新品/老品相互蚕食？

Step 1
从消费者角度洞察品类结
构，寻找跨品类创新机遇

Step 2
定义并量化市场空间：
新鲜酸奶有哪些机会空
间？每个空间的市场价
值有多少？

Step 3
归纳购买决策驱动因
素并进行排序，寻找
机会点

1个初始概念+6个动态元素+35个变量+33,600个独特概念

AI产品概念优化

3个创新机会点

通过上市成功要素模型，评估
新品上市成功概率，选出最具
成功潜力的新品进行研发。

TM

养胃酸奶番茄红素抗氧化酸奶 黑糖珍珠酸奶

养胃酸奶

通过数据分析与建模，模拟不同
价格及产品组合场景，判断新品
上市如何组合能带来预期市场增
量，提高品牌市占率

产品线与定价组合模型

预测销售额平均提升

+38%

+20%
市场份额提升

75%新品上市成功几率达

NIQ解决方案
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百万级
粉丝账号

万级
粉丝账号

十万级
粉丝账号

19

数据来源：零售商社交媒体官方账号资料

引流内容为王，发挥场景化优势；完善直播矩阵，撬动算法红利

捕捉优质内容，吸引到店
拍照
打卡

必买
分享

杀鱼梗浏览

352万+
杀鱼梗讨论

1.4万+
话题浏览

4000万+

强化场景配搭，卖点引流 拍照
打卡

必买
分享

沉浸
探店

尖货
种草

八个瑞士卷

话题浏览

650万+
话题讨论

3.2万+
销量vs平日

7倍销量

小剧场系列+DIY

农展溯源专场

TOP零售商点赞量创作

百万＋在线曝光人次

完善直播矩阵
收割流量

3

2

1
业务类型：团购、O2O

短视频动态高频持续输出

直播每日化，凌晨延时营业

主播类型：店长、福利官

专场定制福利推送

选品攻略实用推荐

自建直播团队

培养达人，节庆推流

中秋国庆专场
GMV 3亿+

职人数 9千+

达人单产300万+ 

平台排位赛，活动曝光

top达人贡献
GMV 65万+

GMV 19万+ 

 

渠道类型：官方号、店铺号

作品、直播持续发布运营

鱼人节
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数据来源：零售商社交媒体官方账号资料，内容电商活动推文

零供合作：以情绪价值之姿，达深度共创链接，持续触达消费者心智

厂商联动 平台联动 IP联动

臭宝螺狮粉 +

10000+ 累计活动人数

百万人次围观

“超有料”游园会，市集主题
螺狮粉试吃、产品促销、拍照打卡

抖音心动大牌日 +

TOP 5 抖音热点榜

24.4亿话题播放量

达人矩阵助力“牛仔很忙”挑战
专属代金券优惠提热度

熊猫花花IP +

4亿+“大熊猫花花”阅读量

1000万+ 线上曝光量

货架堆头布局白只手工玩偶
官方号发布周边，打造社交场
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调改蜜月期后，唯有回归零售本质，方能实现持续发展

发挥现场魅力 全面升级商品力 撬动流量闭环

如何维持调改效果可持续性？

调改店到底做对了什么？

吸引消费者回归线下

• 全店86%品类实现销售
额增长

✓ 扩大餐饮、熟食，烘焙
面积，打造“即逛-即买
-即食”的“现场沉浸式
逛吃体验”

✓ 视、嗅、味觉全方位感
官冲击，新鲜，品质切
身可知

拓展高价值商品塑造卖场品质化形象
• 快消品超过110个品类单包装价格实现提升，新品单包装价格

+54%

• 高端生鲜产品销售额占比上升：即食水产类+21%；牛肉+17%

• 单包装价格增幅：蔬菜+48%；肉类+42%；整体快消品+26%

快消品重构品类角色定位：

✓ 引流品类：打造高质优价引流大单品
代表品类：啤酒、果汁、麦类食品、中式糕点、面膜、护肤品等

✓ 潜力品类：65%上新率，从尝新到常新
代表品类：果酒、糖果、宠物食品、冷冻牛扒、面部化妆品等

✓ 基础品类：汰弱留精，引入差异化新品
代表品类：食用油、包装米、液体奶、洗发水、面巾纸等

持续高标准运营

流程精简
品质严控
服务卓越

强化供应链竞争力

精选优质优价
完善采购资源
自有品牌建设

构建独特品牌形象

内容为王
撬动算法红利
零供合作

内外联动，线上线下
融合，实现流量闭环
✓ 店外借助社交营销点燃

消费者热情
✓ 店内重塑场景和服务提

升转化，积攒口碑

2024年调改初见成效

整体店铺

3.0X

销售额增长倍数

生鲜

7.7X

快消品

2.5X
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暂未调改，仍在观望 着手调改，寻求突破 已经调改，初见成效

品类重构是关键

• 从消费者出发，识别核心痛点，
明确调改方向

• 商品力重构，拓展高价值商品塑
造卖场品质化形象，重构生鲜、
引流、潜力、基础品类角色定位

• 标准化流程及优化供应链体系，
补足运营基础

• 搭建流量闭环体系

品牌建设是目标

• 持续高标准运营，建立长远信任

• 强化供应链竞争力与自有品牌全
链路开发营销能力

• 构建独特品牌形象

动态优化是核心

• 把握顾客体验，以高品质场景化
持续吸引消费者回归线下

• 品类重构中，持续优化高价值引
流大单品、新品以及差异化产品
布局

• 完善采购资源，把握品质管控，
持续服务标准，捕捉内容流量

阶段
1

阶段
2

阶段
3

重塑线下
卖场价值

2025商超调改启示


	P1
	Slide 1

	1.1 全渠道24年现状
	Slide 2: 近两年宏观经济温和增长，价格指数有所波动；2025年政策面释放消费提振信号
	Slide 3: The Full View™

	2.1调改效果
	Slide 4: 结构重塑，调改先锋初获成效
	Slide 5: 商超调改初见成效：回归零售本质，人货场价值重塑
	Slide 6: 发挥“现场”魅力杀手锏，致力打造线下独一无二的购物体验
	Slide 7: 生鲜聚人气， 高端化生鲜塑造品质卖场形象
	Slide 8: 即食、生鲜商品结构全面升级，彰显差异化、品质化价值

	FMCG怎么调
	Slide 9: 品类重构、价值升级为快消品类的调改重点
	Slide 10: 根据品类销售重要性及成长性，重构品类角色定位
	Slide 11: 引流品类：打造高价值+低价格定位大单品，以点带面撬动增长
	Slide 12: 潜力品类：扩大支持，积极上新，从尝新到常新
	Slide 13: 基础品类：老品汰弱留精，新品引入差异化品牌，提升品质之选丰富度

	内容升级：引流到店
	Slide 14: 门店内外联动，形成引流-到店-体验-口碑的流量闭环

	Part3可持续性
	Slide 15: 展望未来：维持调改效果可持续性的关键要素
	Slide 16: 全面升级运营、采购及产品研发能力，打造差异化、可持续的竞争壁垒
	Slide 17: BASES 新品全链路解决方案：助力您建设独特、有竞争力的自有品牌
	Slide 18: 尼尔森IQ 产品创新案例：新鲜酸奶品牌
	Slide 19: 引流内容为王，发挥场景化优势；完善直播矩阵，撬动算法红利
	Slide 20: 零供合作：以情绪价值之姿，达深度共创链接，持续触达消费者心智

	Summary
	Slide 21: 调改蜜月期后，唯有回归零售本质，方能实现持续发展
	Slide 22: 2025商超调改启示


