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调查

矿泉水0.5元、冰红茶1元……

量贩零食店靠啥赚钱？

0.5元一瓶的矿泉水、1元一瓶的冰红茶、1.8元一包的薯片……提

起量贩零食，很多消费者的第一印象是“便宜”。

量贩零食是怎么把价格打下来的？商家又是如何赚钱的？近日，

记者走进量贩零食品牌好想来，探寻低价背后的秘密。

3
效率越来越高
行业加速整合

正如杨俊所言，极
致性价比、高效率是量
贩零食的两大特点。

今年 42岁的刘健，
已经从事快消行业 16年

了，见证了近年来快消行业
在仓库管理上的变化，其中快节

奏、高效率是其2024年4月入职以
来的最大感受。

2024年12月26日上午，在好想来廊坊仓，
记者通过一部小小的“叭枪”(即PDA，一款手持
扫码出入库终端系统)，目睹了量贩零食的高效
率。每名分拣工手中都有一部“叭枪”，上面清楚
地显示着应拣货品的数量、库位，分拣完成后，它
还会自动播报货品的品名、分拣数量等信息。此
外，“叭枪”还会根据分拣工的实时位置，推荐下
一项分拣任务的最优路径，分拣效率大幅提升。

“我们目前一共有60名分拣工，时效可以
达到300件，一天大概能拣2500件货。以前的
快消品仓库，很多都是根据标签纸手动分拣，考
核量一般是一天1500件左右。”刘健表示。

“叭枪”背后，是万辰集团自有的“新零帮”
系统。据刘健介绍，该系统整合了收货、分拣、
配送、履约到店等多项功能，极大地提升了仓库
和门店之间的配送效率。

“门店通过‘新零帮’补货，我们根据订单情
况进行配送。我们分日配和次日配，像廊坊的
门店，我们在收到订单后，最快1个小时就可以
送到；北京门店的话，最快两三个小时可以送
到。加盟商可以通过‘新零帮’实时掌握配送信
息。”刘健称。

效率越来越高的同时，量贩零
食行业也在加速集中。

据杨俊观察，2022年以
来，随着资本大量涌入，量
贩零食行业融资事件显
著增加，门店拓展加速，
行业由跑马圈地逐渐进
入整合加速期。

“前面我们说过规
模优势的重要性，所以
行业的整合是必然的。
经过品牌整合、规模提

升，我们在上游不管是和品
牌商的议价权，还是仓储物

流的成本优化，都有非常大的优
势，并且这些优势还在不断地释放。”

杨俊称。
开源证券的研报显示，目前中国共有逾2.6

万家量贩零食门店，“两超多强”格局已形成。
其中门店数5000家以上有“万辰系”(“好想来”

“老婆大人”)与“很忙系”(“零食很忙”“赵一
鸣”)，合计占比超65%。

“展望2025年，我们认为全国化龙头竞赛
阶段，展店资金储备、单店模型打磨之外，跨区
域供应链建设能力以及全链路管理运营效率是
关键。从更加长远的角度来看，全链路管理运
营能力是最核心的竞争要素。成为行业龙头只
是个开始，万辰集团想做的不仅是生意，更是通
过打造‘家门口的零食乐园’，成为数亿消费者
生活方式的一部分。”杨俊表示。 据中新经纬
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“比超市便宜20%”

如何做到的？
量贩零食是近几年中国休闲

零食行业的一种新兴业态。
“‘量贩零食’是一种通俗的说

法，我们更愿意称之为‘零食硬折扣’
业态。硬折扣，顾名思义是不玩套路
的折扣。同样的商品，通过去掉中间
环节、提升供应链效率等方式，实现
更低的价格、更高的性价比。”万辰集
团零售业务合伙人杨俊介绍。

万辰集团是上市公司，最早主
营食用菌业务，2022年进入量贩零
食行业，先后整合了“陆小馋”“好想
来”“来优品”“吖嘀吖嘀”“老婆大
人”五大零食零售品牌。2023年9
月12日，万辰集团宣布将旗下“陆
小馋”“好想来”“来优品”“吖嘀吖
嘀”四大品牌合并，统一为“好想来
品牌零食”(下称“好想来”)。目前，
好想来品牌已接近万店规模。

提到布局量贩零食的初衷，杨
俊表示“并非偶然”。杨俊介绍，万
辰集团控股股东福建含羞草农业
开发有限公司已在零食零售行业
有着20多年的积淀，是一家集果
干、坚果、核桃、果蔬冻干等产品加
工、研发、销售、物流于一体的现代
农业产业化企业集团，也是目前国
内知名的果干和坚果生产企业。
2007年，公司又在江苏创办了线下
零食集合店“零食工坊”。

“从业20多年，我们也意识到
这个行业虽然过去发展得非常快，
但各个链路，尤其是销售环节依旧
有非常大的效率提升空间，有很多
消费者的消费需求还没有得到很好
地满足，尤其是在下沉市场。在这
样的背景下，我们认为量贩零食这
个极致性价比、高效率的模式，能够
给消费者提供更好的服务，未来的
发展机会是非常大的。”杨俊说。

量贩零食的极致性价比体现在
商品价格上。2024年12月26日下
午，记者在天津市西青区某好想来
门店内看到，这里有不少零食单价
低于2元甚至是1元，比如1.8元一
包的薯片、1.7元一袋的锅巴等。

以某品牌32克一包的薯片为
例，好想来的售价是1.8元，而附近超
市及便利店里55克一包的同款薯片，
售价多在3～4.5元，按克计算的话，好
想来的价格要便宜40%～60%。

鲍茜茜是好想来的一名运营
人员，目前主要负责天津、唐山、
秦皇岛近300家好想来门店的运
营指导工作。“整体来看，好想来
的商品要比附近超市里的便宜
20%左右。”她说。

杨俊也提到，相较于商超、便
利店等传统线下渠道，量贩零食
业态的零售价格是显著降低的。

“通过大规模、零账期的采购模
式，量贩零食企业能够降低厂商
10%～20%的价格。”

杨俊介绍，传统线下渠道通
常会经过中间经销商、服务商的
层层分销、层层加价，“如果进商
超的话，还会需要比较高昂的条
码费、进场费、堆头费等，从而导
致这些零食必须得有很高的加价
率，才能维持品牌端和渠道端都
能有一定的利润。但是对于我们
来说，我们和品牌商之间不再经
过经销商分销和加价，也不会收
条码费、进场费等费用，省去中间
环节后，相关费用也都节省下来
了，最终让利给终端的消费者。”

据万辰集团财报数据，2024
年上半年，万辰集团量贩零食业务
实现营业收入106.74亿元，同比
增加447.78%，收入占比达98%。

规模效应也使得量贩零食更
具价格优势。杨俊介绍，2024年
全年，万辰集团整体营收或将达
到200亿～300亿元，对于大部分
食品饮料厂商、品牌方来说，万辰
集团已经成为其在中国市场的前
三大客户，甚至是第一大客户。

“品牌方也喜欢我们这样的客
户，因为采购量稳定的话，他们的
效率也会更高，可以帮他们提升产
能的利用率，降低运营成本，提升
他们生产端、产品开发端、供应链
端的效率。我们有这么大的采购
量，品牌方也更有安全感，更敢和
我们一起做一些新品上的尝试，提
升了他们新品开发的成功率，所以
品牌方会愿意用最好的供货价格
来和我们合作。”杨俊表示。

不过，在社交平台上，网友们针
对量贩零食的低价也有一些质疑声，
有人认为量贩零食店只是包装产品价
格较低，称重商品才是“价格刺客”。

针对这些质疑，好想来在门店
运营上进行了一些细节上的调整。
记者在好想来门店看到，店里所有
的称重商品，价签上除单价外，还有
一行“每斤约XX个”的提示语。据
介绍，顾客若对称重商品的重量有
疑问，可以在店内进行二次验秤。
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仅靠“薄利多销”
能赚到钱吗？

在不少人看来，量贩零食是靠
“薄利多销”崛起的。那么，对于品
牌和门店而言，利润真的很薄吗？

据万辰集团2024年半年报，
2024年上半年，公司零食产品的
毛利率为10.87%，同比上年增长
3.01个百分点。其中，2024年第

一季度、第二季度量贩零食业
务剔除计提的股份

支付费用后的净利润分别为1.17
亿元、1.63亿元，对应净利率分别
为2.50%、2.72%。

另有数据显示，2024年上半
年，万辰集团的销售净利率为
1.32%，高于来伊份(0.73%)、良品铺
子(0.59%)；同时高于连锁超市永辉
超市(0.56%)、中百集团(-2.51%)、步
步高(-4.11%)、人人乐(-29.31%)。

门店的利润又是如何呢？据
悉，大多数量贩零食品牌在门店
拓展上采用的是加盟模式，好想
来也不例外。

官网显示，目前加盟一家好
想来门店不含房租前期需要投资
60万元左右，包括2万元的保证
金、25万元的首次货款、20万元
左右的装修成本(以130平方米的
门店为例)等，不收取加盟费、管
理费和配送费。营业后，门店的
毛利率大约在19%～20%。

“对于大部分加盟商来说，开
一家量贩零食店是一笔不小的资
金支出，我们要对选择我们的加
盟商负责，前期也会对他们进行
充分调查、引导。我们非常希望
加盟商和我们一样是长期主义，
扎根在量贩零食这个业态去好好
经营一家门店，不希望加盟商抱
着‘赚快钱’的心态。”杨俊称。

他介绍，量贩零食是一个细
水长流、稳定经营的生意，不同于
其他加盟业态可能只聚焦某一个
品类，量贩零食几乎覆盖食品饮
料的所有类目，周期性更长。

“我们绝大部分门店销售额
都很高。销售额高也意味着经营
会比较辛苦，需要加盟商有一个
稳定的、长期经营的心态，才能把
店开好。我们也看到很多加盟商
在加盟我们一家店以后，持续会
去开第二家店、第三家店，这也意
味着他们前期的投入都有比较好
的回报。”杨俊称。

杨俊同时提到，好想来也会
主动给加盟商提供支持和赋能，
从最开始的选址、装修，到门店商
品的采购、陈列，包括门店持续经
营所需要的运营督导等等，确保
门店能持续有好的业绩。

对加盟店进行运营指导，正是
鲍茜茜的日常工作。自2023年6
月加入好想来以来，经她指导并顺
利开业的门店近300家，其中就包
括天津市西青区某好想来门店。
鲍茜茜介绍，该门店面积220平方
米，共覆盖 1700 多款商品，自
2024年7月底开业以来，月均营
业额能达到60万-80万元。

2024年 12月 26日下午，记
者在该门店见到鲍茜茜时，她刚
刚结束了对门店的常规巡视。“我
前两天刚给大家组织了一场春节
动员会，提醒他们该备货的备货，
该备人的备人。”鲍茜茜介绍，按
照以往经验，门店在春节期间的
备货量要比平时多出3～5倍。

不仅是门店，仓库也在提前
为春节做着准备。
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