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拉萨的零售市场正悄然经历一场静默的变革。一边是政府主导、企业响应的“一店一
策”标杆改造——以“胖永辉”超市为代表的传统商超五年再进化，打出“以人为本”服务牌；
另一边是民间自发、流量驱动的“山姆同款”旋风——分装店、集合店、专柜扎堆亮相，消费者
抢购背后却暗涌安全焦虑。同一座城市，两种截然不同的发展路径，共同指向一个核心命
题：高原上的拉萨市民，究竟需要怎样的零售服务？ 文/图记者孙芮茸谭瑞华

拉萨零售升级双轨记
——在政府标杆与流量旋风之间寻找答案

当“山姆同款”集合店以轻盈姿态切入市场
时，拉萨的传统超市正经历一场更为深刻的自我
革新。随着电商普及与消费需求持续分化，传统
零售业已到不得不变的时刻。在这场转型浪潮
中，永辉超市的“胖永辉”改造打响了拉萨传统商
超升级的第一枪。

作为五年前城关区招商引资的重点项目，
“胖永辉”率先启动门店升级，全力打造“以人为
本”的服务模式。尽管重新开业前社交平台上不
乏质疑之声——“不要学着学着就没有了！”“就
怕学到个皮毛！”——但实践证明，这次爆改最显
著的变化在于商品力的提升：新增区域内网红蛋
糕、卤味、干货琳琅满目，胖东来自营的DL精酿
啤酒、燕麦脆等爆款商品纷纷上架，成功吸引顾
客回流。

这一转型思路正在拉萨各大商超形成示范
效应。百益超市、哈达购物广场等本地零售企业
纷纷设立胖东来、山姆同款专区，借助这些流量
产品的吸引力来激发消费活力。

消费者的反馈印证了这一策略的成效。在
柳梧新区百益超市，李女士将三瓶DL果汁稳稳
放在购物车里，欣喜地表示：“我平常几乎不给家
里买饮料，就是信得过胖东来的配料表，干净、简
单，才敢给孩子喝。”

同样，在哈达购物广场选购山姆专柜产品的
德吉女士道出了许多市民的心声：“不用花260元
办山姆会员卡，0门槛就能买到爆款商品！”这种

“去会员费”的创新模式，有效降低了品质消费的
门槛，让区外热门商品在拉萨市场更加接地气。

作为本土商超的代表之一，大麦超市的转型
路径也同样值得关注。据该超市总经理李志强
介绍，门店于2024年5月启动闭店改造，于2025
年元旦重新开业。改造后，经营面积较此前减少
约1000平方米。目前销售额虽与装修前基本持
平，但较疫情前仍下降约20%。

销售承压的背后，是消费习惯的结构性变
化。国家统计局数据显示，前八个月即时零售交
易额实现两位数增长，越来越多的消费者转向线
上采购，而非线下逛店。对此，李志强指出，尽管
部分顾客确实流向了美团外卖、淘宝闪购、京东
秒送等平台，但整体占比仍有限。在他看来，冲
击更为直接的是“零食有鸣”这类小型便利店，

“它们运营成本低、部分单品价格具备优势，对大
型商超的分流效应更明显。”

面对线上趋势，大麦超市的应对仍在推进
中。李志强透露，公司正在尝试上线电商业务，
目前正与美团、抖音等线上平台对接。在选品
上，大麦超市定期引入山姆、永辉的爆款商品。
山姆商品由其直接供货，加价率控制在与山姆线
上平台相近水平；永辉爆款则通过同源供应商或
厂家直采，确保产品一致。

在政策与布局方面，大麦超市正在积极申请
“一店一策”改造补贴，并稳步拓展市场。目前已
在拉萨、日喀则、山南等城市中心设店，接下来计
划进入那曲等地，展现出传统商超在转型过程中
的韧性与决心。
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零售升级的背后，暗流涌动。各种山姆分装
店、集合店的操作能否真正保障食品卫生？集合
店的进货渠道是否正规？这些疑问成为消费者
心中的隐忧。

针对这些社会关切，拉萨市商务局市场体系
建设科科长李乃轩表示：“我们关注到当前零售
市场‘政府引导’与‘市场驱动’双轨并行的良好
态势。这既是消费需求升级的直观体现，也是市
场活力的有力证明。同时，我们高度重视市民对
新兴业态食品卫生与进货渠道的关切，我们将协
同市场监管部门，强化源头管理与过程监督，督
促企业严守安全底线、规范进货渠道。在零售业
创新提升方面，更要积极吸纳市场声音，在优化
营商环境、推动‘一店一策’精准落地、支持本土
特色与外部引进融合发展等方面持续发力，引导
多元业态互补共赢。共同服务于拉萨市民日益
增长的高品质消费需求，助力区域性消费中心城
市建设。”

纵观拉萨零售市场，政府主导的标杆改造与
民间自发的流量经济，正形成双轨并行格局。前
者通过系统化改造提升服务品质，后者以灵活姿
态满足消费升级需求。两种模式各有侧重，却也
面临共同挑战：如何真正契合拉萨人的零售需求？

从消费者端来看，便捷性、品质保障、价格合
理是普遍诉求。市民王女士对“下楼就能买”的
便利赞不绝口，拉珍看重“一站购齐”的效率，卓
玛则被“货架不高”的人文关怀打动。这些来自
用户的声音提示，零售服务的本质，终将回归到

“人”的体验。
对经营者而言，成本压力与本土化适配是关

键。无论是秦小丽期待的政策扶持，还是李志强
强调的直采优势，都指向高原特殊市场环境下的
生存之道。而“胖永辉”的转型尝试，则揭示了传
统商超在商品力与服务力上双轨并进的必要。

未来，拉萨零售升级或将走向融合之路——
政府引导与企业创新结合，外部引进与本土特色
兼顾，线上便捷与线下体验互补。当“静默的零售
升级”持续深入，这场发生在高原古城的商业变
革，终将书写出属于拉萨的独特答案。而答案的
评判权，始终握在每一位推着购物车穿梭在货架
间的拉萨市民手中。

“以前想吃山姆的麻薯，得等休假时去区
外才能买上，现在下楼就能买，价格也比较适
合。”在拉萨首家“尝鲜美食集合店”内，市民王
女士的购物车里装满了山姆的瑞士卷、胖东来
的燕麦片和盒马鲜生的手工红糖馒头。这家
去年11月开业、采用加盟模式运营的店铺，凭
借多品牌聚合的特色与亲民价格，迅速成为拉
萨市民的打卡地。

在这里，胖东来的果蔬餐具净、低芥酸菜
籽油等日用品与山姆的麻薯包、黄油大羊角等
网红烘焙产品比邻而居，盒马鲜生的速食与鲍
师傅的经典零食同步上架，覆盖了从家庭清洁
到便捷早餐的多元场景。所有商品由总部统
一配货，省去中间流通环节，让区外热门品牌
以更便捷的方式走进高原市场。

同样嗅到商机的还有“拉萨山姆甄选美食
汇”。店内，100余款优选商品涵盖烘焙、生鲜、
饮品等品类，开放式分装台前，工作人员身着
统一工装，佩戴口罩与手套，按规范对空运抵
达的商品进行分装。负责人秦小丽坦言，创业
初衷源于自身对高品质产品的需求及对西藏
市场的期待。“从筹备到运营，我们克服了建
店、人工、物流等多重成本压力——这些成本
在西藏普遍高于区外。”

面对挑战，门店选择深耕本土化适配：调
低货架高度方便拿取，根据本地习惯调整包装
规格，收银时主动帮顾客装袋……“现阶段我
们聚焦线下基础服务升级，暂未开发线上渠
道。”秦小丽表示，期待政府能在租金等方面给
予小微企业专项扶持，助力缓解运营压力。

消费者的反馈，成为门店服务的“风向
标”。市民拉珍是烘焙区的常客，“这里商品集
中、价格合理，日常采购一站就能搞定，价格方
面我觉得还是挺合适的，毕竟拉萨远，加点运
费、人工费都能理解。”市民顿珠一次性选购了
1600余元商品，有瑞士卷、牛角包、灰枣等十余
款，“品质好又方便，家里孩子就特别喜欢山姆
的产品。”卓玛更青睐门店的细节设计：“货架
不高，拿东西省力，分装区干干净净，买预包装
点心很放心，上周买的山姆的包子孩子爱吃，
这周特意来囤货。”

“消费者的建议我们都会认真记录跟进。”
秦小丽表示，目前门店已收获不少认可，顾客购
物热情较高，针对生鲜品类优化等建议，正积极
与供应商沟通调整。未来，门店将持续聚焦商
品品质与服务细节，在回应消费者需求的同时，
期待以政策扶持为助力，进一步扎根拉萨市场，
为本地消费者带来更优质的购物体验。

收银员正在为顾客结账。


