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在安徽在安徽，，乐城超市被称作国内首家乐城超市被称作国内首家““未来超市未来超市”。”。作为前期作为前期88
位创办者之一位创办者之一，，郑超说郑超说，，当初取名当初取名““乐城乐城””是为了是为了““专注做最好超专注做最好超
市市，，秉承建乐商之城秉承建乐商之城。”。”

但但，，当下的超市进入行业高度竞争期当下的超市进入行业高度竞争期，，同时在互联网洗礼同时在互联网洗礼
下下，，如何深度挖掘市场如何深度挖掘市场，，郑超一直在思索郑超一直在思索。。思前想后思前想后，，郑超觉得郑超觉得，，
做快消行业做快消行业，，围绕的核心是消费者围绕的核心是消费者。。

““为何不尝试小业态集群经营为何不尝试小业态集群经营？”？”为此为此，，郑超把零食店开到了郑超把零食店开到了
社区周边社区周边。。身兼安徽乐城投资股份有限公司副总经理身兼安徽乐城投资股份有限公司副总经理、、乐大嘴乐大嘴
零食公园总经理的郑超说零食公园总经理的郑超说：“：“离消费者近也是一种核心竞争力离消费者近也是一种核心竞争力。”。”

A.打造零食博物馆
经过互联网洗礼，拼命将根扎深于商品和服

务的实体零售，正在展现出强大的生机与实力。

深谙此道的郑超认为，在“懒人经济”下，一站

式的大卖场已经稍显落伍，转而一种囊括单类多

数商品的专卖店，似乎更能吸引新消费者。

“国内的超市一直都在学国外超市如家乐福、

沃尔玛的模式，其实任何一个成功的企业都必须

有一个自己独创的模式，乐城必须不走寻常路。”

两年前，郑超负责的乐大嘴零食公园正式推出。

作为乐城小业态集群中的一员，郑超说，这两年收

获不错。

“过去的两年时间，乐大嘴零食公园已经在合

肥开了 40 余家，今年计划这一数字达到 100

户”。郑超说，对于整个消费行业来说，专业化和

特色化将是未来的一大趋势。

细细说来，郑超认为，今后一个时期内，大卖

场或许已不能适应消费者的购物需求。“很简单

的道理就是，一位消费者只需要去购买零食，而

何必又钻进大卖场四处寻找。而且，去大卖场还

会面临停车困难、耽搁时间等难题。”郑超认为小

型专业化单体门店，将成为快消行业的未来

趋势。

当然，这种门店必须要有过人之处。郑超说，

最大的特色就是，要为消费者提供最多的选择。

“目前在乐大嘴零食公园，休闲食品种类有

2000余种，而且每个月还能保持300种商品的换

新”。这样的商品数量，甚至还要超过大型超市的

品种数，郑超说，看上去100平方米的营业场所是

一家小店，实际上它也是一家休闲食品的大店，提

供优胜于大型超市的食品选择。

乐大嘴零食公园总经理郑超乐大嘴零食公园总经理郑超————

““近近””也是核心竞争力也是核心竞争力

B.“近”也是核心竞争力
传统行业受电商冲击，主要是由于通过互联网

渠道，能够将传统行业的一些中间环节省去，使成

本大幅降低，并可以有效提高信息流、资金流、物流

的效率。但，电商毕竟也有自己的短板。

郑超一直认为，电商的短板就是新兴零售业态

需要长足发展的地方。

“以生鲜为例，现在国人对于生鲜的消费习惯普

遍还停留在‘看得见摸得着’的阶段。”郑超说，对于

传统卖场等实体店而言，强化生鲜部分的运作，将可

以很好的刺激整个市场的销售，进而带动人气。

另一方面，随着大众消费群体对于便捷性要求

更高，电商在时间和空间上都无法提供一个很好的

配套方案。

郑超举例说，之所以自己将乐大嘴零食公园的门

店都开在写字楼、小区的周边，原因就是让消费者觉得

很便利。“白领们下班等车时可以进来逛一遍，大妈们

晚上跳完广场舞也可以前来选购小零食带给孩子。”这

就是郑超所说的、契合当下“懒人经济”的“近”。

“近也是一种竞争力。”郑超说，根据自己对大

众消费者消费习惯的分析，掌握住了小区门口、路

口，消费者其实还是愿意选择实体店的。但前提条

件是商品足够好，价格足够低。

善于摸索、敢于创新与试错，是在短暂的交谈时间

中，郑超给人留下的最深刻印象。从大学毕业后直到今

天，20年时间，郑超一直在省城超市行业“摸爬滚打”。

在有着国资背景的省内连锁超市期间，郑超

说，很多想法都不能够及时兑现，这是他走出来最

为关键的因素。而如今，对于不论是超市还是自己

主管的零食店，郑超和“队友们”总是站在消费者角

度思考。

C.想成功必须要有独创
有人说过，互联网零售商盛极一时的主要原因就是

由于其能够为消费者提供多样化、物廉价美的产品选
择，同时非常讲究用户体验，服务水平较高。

郑超很赞同这个提法，在他心中，外部因素费用增
加、竞争加剧造成今天零售业的不景气，只是一个方面，

“零售商不论怎么发展、转型，产品和服务都是根本”。
充分认识到产品和服务的关键性，郑超在乐大嘴零

食公园的运营中，有颇多的独创性。
比如，在产品中，“乐大嘴”能为消费者提供的零食

品类，郑超说比大卖场的都要多。与此同时，更大的特
色，在郑超看来，店里所有的零食品类都是当前市场上
热销的、口碑很旺的。

“我们有一个理念就是‘不入我口，不进我店’”。郑
超说，这个理念完全是站在消费者喜好的角度，“乐大
嘴”专门配置试吃人员去市场上挑选好的零食品类，尽
管在有些人看来，这份“试吃”的岗位不错，但是吃多了
最后绝对会厌烦，“很多同事也苦恼，试吃一个月体重增
长了三四斤”。

“试吃”只是郑超的一个创新，在运营模式上，如何
能保持价格低，则更重要。

“电商的优势在于，它不按常理出牌，直接找品牌商
或高层级代理商谈，让自己离商品源头更近，加上人工、
租金甚至税率的问题，使得它们在价格上比实体店有优
势。”郑超认为，传统的实体店必须做出改变，减少中间
环节，提高效率。

“与大部分商超不同的是，‘乐大嘴’的采购采取的
是单品采购，而非品牌采购。”郑超说，单品采购的最大
好处就是完全按照产品来，“一手交钱一手交货”式的交
易办法，使得每一笔交易都直接和供应商对接，从而省
去了代理商等多个中间环节。这样一来，成本自然相对
较低，零售的价格优势也就显现出来了。


