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在当今互联网购物对消费模式产生巨大影响的背景下，线下购物仍然因独有的社交属性保持其
重要性，特别是对于一些消费者而言，线下购物提供了更真实、更个性化的购物体验以及人际间的
互动。但是，线下零售企业仍旧遭受巨大冲击，市场份额不断被挤压。在这种背景下，河南的胖东
来零售企业依旧保持较高的发展速度，凭借从线下走到线上的口碑传播在社交媒体平台上具有高知
名度，吸引着全国各地消费者前往购物体验。

为了对胖东来这一线下商超成功实现口碑传播破圈的原因和过程进行探索，本次调研通过实地
考察和深度访谈的方法，深入线下进行多维观察，并通过深度访谈的调研方法与员工、消费者和自
主传播者进行深度交流，收集了丰富的一手资料。
调研完成后通过对获取资料进行分析，最终成功构建出胖东来互联网口碑传播破圈发展路径，即从
贯彻企业理念成功塑造线下口碑开始，再通过“网络自来水”群体将线下口碑进行扩散，进行初步
互联网传播，随后，自媒体和官方媒体加入传播队伍，以专业的视角和内容帮助胖东来实现传播，
最后，胖东来企业本身也进行主动宣传，实现口碑扩大化传播。在明确口碑传播过程之后，本次调
研也从策略层面对胖东来品牌口碑传播做出了分析，多个维度展示了胖东来在经营理念和品牌口碑
传播方面的独特之处，并对其现有发展局限性进行了边界探索，其经验可供其他地方性零售企业借
鉴。

内容介绍



章节设置

本研究成果最终共分为五个章节，前两个章节为调研背景及调研过程，后三个章节为正文内容，

包含有胖东来的品牌传播破圈过程、品牌传播策略以及目前发展的局限性三个方面



品牌传播策略 品牌口碑传播过程

修改内容

修改方向：调整论文结构，梳理论文内容

预答辩专家意见方面，专家们对本作品指出：在网络购物对消费行为产生巨大影响的背景下，河南胖东来

能够实现破圈传播，应该有独特的品牌传播策略，垂直深入地剖析这一点应该是作品的重点所在，而并非

对胖东来整体品牌传播做大而泛的研究，因此作品目前主要还停留在比较概括的层面，重点提到的口碑传

播分析不够深入，建议这部分做更加深入细致的分析。此外，文中还存在格式、标题等细节问题需要修改。 

结合上述，与导师沟通讨论了后，认为以下几点需要修改：

1. 修改作品标题，收缩研究范围；

2. 梳理作品框架，将口碑传播过程和策略作为核心论述点，全文围绕这一主题进行阐述，使作品逻辑更

为通畅；



综合上述两点，笔者对作品进行了下述修改：

1. 修改作品标题，将原有的“品牌传播”修改为“品牌口碑传播过程”，将研究聚焦在胖东来的口碑传播。

2. 重新梳理作品框架，明确主要内容为胖东来品牌口碑传播发展，其中既有历时描述，也有共时分析，整体逻

辑是在梳理完胖东来品牌口碑传播发展过程之后，再提炼出核心策略以及局限处。综合这一作品框架，笔者

重新调整作品结构，将内容按照上述逻辑进行合理布局，将原有的第三章和第四章两个章节修改为五个章节，

分别为开端：在口口相传中打造线下口碑、发展：在社媒链路中连接线上口碑、高潮：在主动宣传中推动口

碑全面开花、胖东来品牌口碑传播策略和胖东来品牌口碑传播发展道路的局限性。因此，本文最终修改为围

绕胖东来品牌口碑传播，从口碑传播过程、口碑传播策略和口碑传播的局限性三个方向进行阐释。

3. 优化策略章节，从品牌破圈过程提炼出胖东来口碑传播策略，针对三条策略展开阐述，详细分析胖东来是如

何行动，如何抓住品牌口碑传播机遇，最终走入大众视野。

4. 对文章整体进行梳理，合理化、规范化语言及格式

修改内容



本次调研力图对胖东来互联网传播过程进行探索，将采取线上线下相结合的研究方法，线下以实地考察法为主

要研究方法，通过实地走访和观察对胖东来整体经营模式和服务细节进行整理。线上则以深度访谈为主要研究

方法，对胖东来员工、消费者等多种人群进行访谈，了解更多细节，帮助对胖东来这一传播研究案例做更加全

面的分析。

研究设计

实地考察法 深度访谈法

将采用多地点、多时间段的考察方法，对许昌、

新乡两地的多家店铺进行走访，同时精选四个时间

段，对工作日、周末、重点节假日等日期进行区分

观察，力求线下考察的全面性与科学性，对胖东来

经营细节进行详细刻画，尤其是对内部装置、标语、

消费者与工作人员的互动等过程进行全方面的观察

记录。

本次深度访谈对象将以传播流程为节点，聚焦于

三类人群进行。传播流程三个节点为开端（品牌线

下传播）、再传播（消费者自发线上传播胖东来、

胖东来主动传播相关内容）和接收传播信息（消费

者）。根据这三个节点，本次研究将对三类人群进

行深度访谈。



通过对以上访谈资料相关内容的整理，本次研究分别在胖东来线下经营层面、顾客购物层面、员工工作体

验以及“自来水”传播动力及过程等多个方面进行资料获取。并可以根据以上相关内容了解到胖东来商超在线

下经营场景以及员工关系等方面做出了许多努力。他们各方面举措一直贯彻着企业理念，不仅为员工提供独有

的福利待遇，还在超市中设置了便民设施和让利政策，如此种种赢得了员工和顾客的尊重，成为口碑传播的起

点。顾客们在走进胖东来商超后，获得了良好购物体验，并愿意主动将体验以文字、图片以及视频的形式进行

传播，这种口碑传播通过互联网的社交媒体渠道扩散开来，吸引了更多的人前往购物并分享他们的体验，进一

步扩大了口碑的影响力。在后期的过程中，胖东来官方紧密抓住了流量风口，积极进行宣传，以最大化口碑传

播的效果。这样，他们成功地将线下口碑引向线上，实现了互联网口碑的突破。以下将以流程图进行展示。

研究结论



经过近三十年的持续发展和努力，胖东来在这一服务理念的引领之下成长为许昌市最大的商业

零售企业，它深刻把握住线下实体零售的发展核心，即购物是互动的艺术，互动则是人与人关系的

打造。要想获得良好口碑，直接对外的员工是重要关口，企业在与员工的协调中传播理念，消费者

在与员工沟通中收获购物体验。

线下商超与线上购物最大的区别在于互动性。线下商超通过其独特的“场”概念，为顾客和企业提供了一

个实时沟通与交流的互动空间。这种互动性是线下购物场所的魅力所在，也是评估不同经营水平的重要标志之

一。在线下商超中，顾客可以通过实地感知、触摸和体验产品，与店员进行面对面的交流和咨询，同时还能够

享受到与其他顾客互动的社交体验，这种场景下的互动不仅增强了顾客对产品的信任和满意度，也提升了购物

的乐趣和体验感，是商超竞争力和经营水平的重要体现。许多线下商超将企业与顾客的关系简化为“销售者”

与“购买者”，仅以销售商品为唯一目的。然而，胖东来却不同，他们将经营理念贯彻在企业与顾客关系之中，

以顾客的角度为出发点，真正实现诚信经营，并让顾客感受到“爱”与“自由”的氛围。在胖东来的经营中，

顾客不仅是被动的购买者，更是被尊重和关爱的伙伴。

开端：在口口相传中打造线下口碑



经过实地考察和对胖东来基层员工以及当地顾客的访谈，本次调研总结出了胖东来经营模式中

的三层互动关系。这种互动关系包括企业与员工之间的关系、企业与顾客之间的关系以及员工与顾

客之间的关系。通过构建这种良性循环的互动关系，胖东来成功地适应了当地市场，建立了高声量

的口碑，并在激烈的零售行业竞争中脱颖而出。同时，伴随着社交媒体网络的持续发展，人们越来

越倾向于在互联网平台上分享自己的生活，这种小声量多话筒的传播方式也逐渐成为品牌传播的重

要手段，可以说，网络“自来水”已经成为线下口碑链接至线上口碑这一过程中的重要群体。

发展：在社媒链路中连接线上口碑



成为流量高地后，大量消费者涌入胖东来，其中既有本地居民、也有外地游客，更有数不胜数

的自媒体工作人员，人们来到许昌和新乡，只为在胖东来进行购物体验，“胖东来”正式成为了消

费者心中的网红超市。在2023年五一长假期间，仅胖东来许昌天使城店的客流量也达到60万人次，

5月1日当天客流量远超故宫和颐和园。面对如此巨大的互联网流量，胖东来并没有袖手旁观，而是

积极主动出击，充分利用线上和线下两个维度来承接和把握流量，通过双管齐下的策略，胖东来不

仅实现了流量的有效引导和转化，还将自身品牌影响力和市场份额不断扩大，走上了新的发展台阶。

高潮：在主动宣传中推动口碑全面开花



在当今多元化的线上消费形式中，线上零售备受推崇，而传统的线下实体零售则面临着前所未

有的挑战。但是胖东来在创始人于东来的带领下却成功展示出了与众不同的魅力，不仅在本地赢得

了广泛的认可，而且通过积极的网络传播，通过互联网传播链路从被动到主动，逐渐提高品牌传播

声量，吸引着全国各地的消费者来到河南，走进胖东来的商场。可以说，胖东来是以线下为起点，

通过口碑的分裂扩散，受益于互联网自来水群体的集体传播逐步走入线上，获得了较高的知名度。

随着线上影响力的增强，知名度渐渐反哺线下，不仅推动了实体店的服务水平不断提升，实现了整

体营收的增长，形成了一条完整且有效的品牌传播链路。

胖东来品牌口碑传播策略



当前，随着胖东来在互联网上的曝光度不断增加，社会对其是否能够跨越地域限制，走出河南

这一议题的讨论也日益频繁。在进行实地调研的过程中，本地调研团队对胖东来的多个细节进行了

观察和研究。根据分析结果，本文认为胖东来能够发展成为今天的完整体确实是在特定地域下创造

出来的奇迹。其成功的经验和模式不仅依赖于良好的地域环境和特定创始人的领导力，还包括了深

入了解当地消费者需求、精心打造的服务细节等因素。然而，这种成功经验并非可以简单地复制到

其他地区。胖东来的发展在一定程度上受限于地域因素，其经营模式和服务细节等并非可以简单照

搬，因而无法实现规模化复制。 

胖东来品牌口碑传播发展道路的局限性



尽管互联网购物的兴起改变了消费模式，但线下购物始终是消费者的生活核心方式之一，线下

零售行业也将持续随着时代进行发展。在线下场景中，消费者可以亲自触摸和感受商品，收获是真

实的购物体验，与销售人员进行面对面的沟通交流，获得更加个性化和专业的服务。此外，线下购

物也为消费者提供了更强的社交体验，是一个天然的社交场所，他们可以与朋友、家人一同出门购

物，享受购物过程中的愉悦和乐趣。因此，对于线下零售企业来说，在提供全面丰富的高商品的同

时，也需要为消费者提供更好的购物体验，在赢得线下口碑的基础上进行线上传播。

结    语



感谢您的观看！


