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  “2.2元的可乐靠谱吗，为什么比超市卖得便
宜？”量贩零食店货品价格低廉也是消费者普遍关
注的问题。
  这与不同渠道的供应链模式有关。传统零食销
售链条里，一款零食从出厂到摆上超市货架，一般
需要经过市场销售、代理商、经销商、零售商等多
个环节。
  华泰证券曾在研报中做过一项测算，零食在各
个销售渠道的流通环节都存在加价情况，加价最多
的当数KA卖场（国际性的连锁超市和大卖场），
最高能达80%，在传统流通渠道和BC超市（中型超
市）加价比例大致在60%。而在零食量贩场景下，
整体加价在36%左右，如果除去品牌溢价，渠道部

  对于量贩零食店的走红，有人感到不解，在
商超、便利店、网购等渠道都很发达的当下，线
下量贩到底有什么吸引力？
  “休闲零食消费有着高频、即时等特征，属
于非目的性消费，‘逛’的体验很大程度上决定
了购物行为的发生与否。”中国食品产业分析师
朱丹蓬表示，主打即时满足、体验多元的量贩零
食店恰好符合消费者的需求。
  “传统大商超虽然品类丰富，但通常离家不
会太近，而街边便利店选择范围相对有限，难以
满足即时性、个性化需求。在这种情况下，量贩
零食店应运而生，以居民区为中心多点开花。”
中国副食流通协会营销总监专业委员会秘书长赵
府说。
  价格优惠、品类繁多、上新速度快，是量贩
零食店铺的主要特征。
  据《2023中国零食量贩行业蓝皮书》统计，
量贩零食店品牌商品的价格折扣，较线下商超优
势明显，爆品产品优惠力度相当于线下商超6折-
8折。与线上相比，其折扣力度也可达到线上渠
道价格的8折-9折。
  此外，量贩零食店选品丰富，售卖方式更为
灵活，消费者往往有更多更新的选择。目前市场
上常见的量贩零食店SKU（最小库存单位）普
遍在1000个以上，而像“零食很忙”“赵一鸣”
之类的门店，SKU数量能达到1600至2000+。
  “当店里产品足够充足时，才能确保顾客在
选择时有足够的多样性。”赵府说。
  记者注意到，占据货架大头的为散装的“白
牌”商品。“在我们门店品牌商品和‘白牌’商品
比例大概为二比八。”某好想来零食店店员介绍。
  所谓“白牌”商品，通常指非头部食品企业
生产的商品，具有品牌多、种类杂、认知度较低
等特性。由于“白牌”商品种类繁多，量贩零食
店可提供商品散装的售卖方式，使得消费者尝鲜
成本大大降低。
  “哪怕是鸭舌都能按根买，对于我这种什么
都想试试的‘吃货’来说，真是太合适了。”浙
江慈溪的刘女士说，由于店里上新速度快，她隔
三岔五就会来逛逛，看到新品先少买些尝尝，好
吃的话下次再多买点。
  “逛零食店已成了我饭后消遣方式了。”刘
女士说。
  业内人士透露，为保持对消费者的持续吸
引，量贩零食门店产品一般会实行末位淘汰制，
每月会有10%-20%产品迭代，帮助品牌优化研
发。“从商品周转天数上看，‘零食很忙’店铺
大概是15天，而传统商超商品周转天数则要4个
月-5个月。”业内人士表示。

  对于量贩零食店，不同地域消费者感知不尽
相同。
  对于浙江慈溪的刘女士而言，量贩零食店已成
触手可及的消遣去处，在北京工作的李女士却表示
很陌生，“好像没怎么见过，不知道都是卖啥
的。”
  记者打开地图软件发现，在北京与量贩零食相
关的店铺只有零星几家，且都分布在房山、昌平等
近郊地区。
  有业内人士表示，尽管这几年零食店开店数量
大幅增加，但分布并不均匀，主要集中于下沉
市场。
  据《2024年第一季度连锁零售品牌门店发展趋
势蓝皮书》披露，今年一季度，连锁零食品牌在中
低线城市扩店数占比约为67%，明显高于中高线城
市开店数，“在低线城市店租、用工成本都相对较
低，连锁零食店更容易实现盈利。”赵府表示。
  赵府给记者算了一笔账，比如在湖南湘潭，开
一家200平方米左右的零食店，日均租金成本约300
元，单店4人-5人，人力成本为600元-800元，其他
成本约200元，日均总成本大概在1100元-1300元。
按照20%-25%的毛利率来算，每日营收6000元左
右，便能实现收支平衡。“要是在一线城市，房租
至少贵2倍-3倍、人工成本也会贵1.5倍左右，实现
收支平衡的门槛就会高很多。”赵府说。
  除开店成本外，不同城市消费者的习惯也有
差异。
  据《2023中国零食量贩行业蓝皮书》显示，相
较于一线城市打拼的同龄人群，居住在中线城市的
人口工作压力更小，生活成本相对较低，他们拥有
更多的时间逛零食店，购买高性价比零食的欲望更
强烈，中低线城市的城镇及农村存在着巨大的零食
消费缺口。
  赵府还提到了一个现象，零食店在南方市场布
局更迅速。“受自然环境、饮食文化、休闲程度等
影响，南方消费者夜生活选项更多，也更愿意出门
逛街，这也使得开在这些地域的零食店的有效运营
时间更长。”

  量贩零食店的商业模式并非这两年才有。
“最早在2010年就已经出现了。”赵府介绍，
“但那时的店铺比较零散，不成规模。”
  《2023中国零食量贩行业蓝皮书》显示，
2017-2022年零食量贩模式市场规模呈现爆发式
增长，复合增长率达114.6%。随着未来门店数量
增长，零食量贩市场规模预计从2022年的407亿
元增至2027年的1400亿元。
  行业飞速增长的同时，竞争也日益加剧。
  “三只松鼠”“良品铺子”等传统休闲零食
品牌尝试入局，探索线下增量。
  去年6月，“三只松鼠”开始启动社区零食
店项目，提出了“0加盟费0装修费0铺货费”，
截至今年8月底，门店数量已超300家。
  与此同时，零食量贩行业进入加速整合阶
段，品牌一边开店扩张，一边吸收合并。
  去年9月，“量贩零食第一股”万辰集团，
将旗下四大零食品牌正式合并，统一使用“好想
来品牌零食”作为头部品牌。紧接着，又收购了
浙江量贩零食龙头“老婆大人”。
  当前量贩零食行业进入快速开店阶段，但迅
猛扩张的同时，相关问题也逐渐显现。
  朱丹蓬指出，当前各品牌在产品、渠道、受
众人群和商业模式这四方面均呈现出不同程度的
同质化问题。“随着竞争加剧，行业洗牌势必加
速，未来整个赛道的马太效应会更加明显。”朱
丹蓬表示。
  与此同时，严把商品质量关也是线下量贩店
能够健康发展的前提。
  截至10月21日，黑猫投诉平台上关于“赵一
鸣零食”“零食很忙”“好想来”的投诉累计达
583条、412条、330条，多涉及食品变质、过期、
异物等问题。
  赵府认为，企业不能一味追求低价，应当在
品质上做文章。
  “当地市场监管部门要对散装食品经营加强
监管。同时，企业应加强对供应商资质与产品的
审核，建立完善的品控体系。”业内人士建议。
                据新华网

量贩零食店为何走红三四线城市
  量贩零食店，也叫零食折扣店、零食集合店，是一种专门售卖零食的零售
业态。近年来，这类门店在三四线城市如雨后春笋般涌现。据艾媒咨询数据显
示，2021年底国内量贩零食门店总数仅2500家左右，2022年约1.3万家，而截至
2023年10月突破2.2万家，预计2025年国内量贩零食门店数将达到4.5万家。专门
售卖零食的店铺，为何在下沉市场广受青睐？

分加价在26%左右。
  据《2023中国零食量贩行业蓝皮书》分析，
量贩零食店自建供应链，商户在进货时直接与厂
家对接，省去传统渠道中的中间环节，可使供应
链更加高效。
  此外，赵府分析，“相比传统零售场景，量
贩零食店属于专业店，消费人群更为精准，整体
流通量更大。与此同时，品牌商对于账期短、销
量大的渠道可议价空间更大。”  量贩零食店吸引力何在

  抢占三四线城市

  商品价格为何低廉

  行业洗牌加剧


