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Abstract
In recent years, China’s snack retail industry has deeply reshaped the retail channel pattern of leisure food by relying on the core 
hard discount model of “factory direct procurement+OEM production”, efficient supply chain management, and ultimate price 
advantages. The industry has gone through stages such as traditional retail, the emergence of modern retail, diversified channels, and 
the explosion of e-commerce. Currently, it has entered a period of highly fragmented channels and deep integration of online and 
offline competition. Research has found that the growth logic of this business model is rooted in an operational system of “low gross 
profit, high turnover”. However, the industry also faces challenges such as fragile profitability, severe product homogenization, and 
frequent price wars. Therefore, building a sustainable business model that combines ultimate cost-effectiveness, controllable quality, 
and operational efficiency is the key for enterprises to win the industry integration period.
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当前市场零食量贩遍地开花的经济分析
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摘　要

近年来，中国零食量贩业态凭借“工厂直采+贴牌生产”为核心的硬折扣模式，以高效的供应链管理和极致的价格优势，
深刻重塑了休闲食品的零售渠道格局。行业历经传统零售、现代零售萌芽、渠道多样化与电商爆发等阶段，当前已进入渠
道高度碎片化、线上线下深度融合的多元竞争时期。研究发现，该业态的成长逻辑根植于“低毛利、高周转”的运营体
系。然而，行业亦面临盈利能力脆弱、产品同质化严重与价格战频发等挑战。因此，构建兼具极致性价比、品质可控与运
营效率的可持续商业模式，是企业决胜行业整合期的关键所在。
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1 引言

零食量贩，是一种以工厂直采或贴牌生产为核心，通

过精简供应链环节实现低价销售的休闲食品零售业态。2024

年，我国休闲食品饮料零售行业规模为 3.74 万亿元，同比

增长4.09%，五年复合年均增长率CAGR为5.48%。一直以来，

休闲食品行业的发展脉络始终由渠道变革主导，当前已进入

渠道多元化阶段，线下量贩渠道、线上直播电商和内容电商

快速发展。零食量贩业态通过持续承接其他渠道的零食消费

转移而成长，预计将于 2028 年达到 2400 亿元的市场规模。

2 行业发展现状

2.1 行业规模与竞争格局
中国零食量贩行业近年来呈现爆发式增长，已成为休

闲食品零售的主流渠道。2024 年我国量贩零食行业整体市

场规模已达到 1400 亿元，2020 年至 2024 年复合年增长率

高达 47%。这一增长态势在渠道结构变化上尤为明显，根

据中金公司和嘉世咨询的数据，2024 年在中国零食消费渠

道中，量贩店占比高达 37%，遥遥领先。

行业竞争格局呈现双雄领跑态势。万辰集团与鸣鸣很

忙作为行业两大龙头企业，均已跨过万店门槛，共同主导市

场。截至 2025 年 6 月，鸣鸣很忙旗下拥有 16,783 家门店，

覆盖中国 28 个省份和所有县级城市，其中约 58% 位于县城

及乡镇。而到 2025 年 9 月，其门店数进一步突破 20,000 家，

成为行业首家突破 2 万店的企业。万辰集团同样不甘示弱，

截至 2025 年 6 月底，其零食量贩门店达 15,365 家，2025 年

上半年净增 1,169 家。
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2.2 低毛利高周转的运营模式

2.2.1 定价策略与利润结构
零食量贩店的核心竞争力在于其极致性价比。相比

传统零售业态，零食量贩店毛利率普遍偏低，平均保持在

10% 左右。具体到龙头企业，鸣鸣很忙 2022 年至 2024 年

的毛利率稳定在 7.5%-7.6% 区间，净利率仅从 1.7% 升至

2.1%。万辰集团毛利率则略高，2025 年上半年综合毛利率

为 11.41%，净利率维持在 2.5%—2.75% 区间。

与传统零食企业的对比更能说明问题。窄门餐眼数据

显示，良品铺子人均消费金额为 46.94 元，三只松鼠人均消

费金额为 50.22 元，而赵一鸣零食人均消费仅为 21.13 元。

良品铺子 2023 年底曾推出“零食顽家”子品牌并降价 22%-

45%，但终端价仍高于量贩店 20% 以上。

2.2.2 高周转效率
为了弥补低毛利短板，零食量贩企业普遍采用高周转

运营模式。鸣鸣很忙 2025 年上半年存货周转天数进一步优

化至 11.7 天，周转效率远高于传统零售企业。万辰集团的

存货周转效率同样惊人，从 2022 年的 60.64 天骤降至 2023

年的 17.8 天。

高效周转依赖于完善的仓储物流体系。鸣鸣很忙在全

国布局了超过 40 个供应链中心，单仓配送半径达 300 公里，

实现全国门店 24 小时配送。值得注意的是，2022-2024 年间，

公司整体仓储及物流成本始终控制在总收入的 1.7% 以下，

体现出卓越的成本控制能力。这种高效的物流网络确保了门

店库存始终保持最优状态，既避免了断货风险，又减少了库

存积压。

3 行业竞争分析

面对挑战，零食量贩行业正从跑马圈地向精细化运营

转型。华泰证券的研究指出，零食量贩已跨越“跑马圈地→

兼并融合”的快速拓店阶段，进入到提质的“3.0 时代”。

部分头部品牌已开始探索差异化路径。2024 年 9 月，零食

有鸣官宣全面进军硬折扣全品类批发超市；2025 年，零食

很忙 3.0 店型增设烘焙、谷子、冻品等新品区域。显然，以

零食为基底，向其他零售领域拓展的批发超市模式是当前产

业转型的主攻方向。

3.1 流通环节加价率的压缩空间
竞争核心：零食量贩行业未来的竞争重点是供应链的

持续优化。依靠大规模采购降低流通成本，现在的零食量

贩流通环节加价率已压至 10%-15%，比传统渠道的 25%-

35% 低很多，优势很明显。这个优势需要依靠以下两个方

面持续提升。

供应链扁平化：供应链扁平化是控制成本的关键。量

贩零食店突破了传统商超采用的“厂家—经销商—商户”供

应链模式，选择直接与厂家对接，降低了商品的采购成本，

与厂家的议价空间也更大。

物流效率提升：物流效率提升助力优化了成本。鸣鸣

很忙在全国布局了超过 40 个供应链中心，单仓配送半径达

300 公里，实现全国门店 24 小时配送。2022-2024 年间，公

司整体仓储及物流成本始终控制在总收入的 1.7% 以下。万

辰集团同样建立了高效的供应链网络，其物流系统能够支持

24 小时内完成对半径 300 公里范围内门店的补货。

3.2 商品结构创新与差异化竞争
竞争重点转变：零食量贩行业的竞争，正从粗放地拼

规模，转向精细化的商品运营。未来胜出的关键，在于不断

优化商品结构，核心是用一套精细的管理方法，既满足消费

者多样需求，又极致地追求运营效率。

数据驱动选品：数据驱动的选品机制是实现精准运营

的核心能力。品牌通过记录和分析海量消费数据，能准确了

解消费者喜欢什么、流行趋势的变化。

快速迭代机制：快速迭代机制让商品始终保持新鲜感。

零食量贩店通过“初选—试吃—试卖—推广”这套标准试错

流程，形成一个高效的筛选机制，能够系统性验证新品的潜

力。这种快速迭代通过“核心爆款保周转、快速上新测需求”

的组合策略，不仅能让消费者总有新发现、保持新鲜感，吸

引他们反复持续消费，更把门店货架变成了一个能快速反应

市场、引领趋势的动态竞争场。

3.3 渠道下沉与门店模式创新

3.3.1 下沉市场的深度渗透
核心增长点：零食量贩业态把下沉市场看作核心增长

点，这是因为它的商业模式和下沉市场的特点非常匹配。随

着一二线城市竞争越来越激烈，下沉市场成为未来增长的

关键。

价格匹配度：价格匹配度是开拓下沉市场的最核心基

础。零食量贩通过精简流通环节、散装销售等方式，能把最

终价格拉低 20%-30%。这种极致的性价比，对价格敏感的

消费者吸引力最大。

标准化扩张：标准化扩张模式支持快速网络布局。通

过好想来和零食很忙的选址要求能看出，它们集中在大型社

区和成熟商圈的显眼位置，追求大面积（150 平米左右）和

宽门头来强化品牌展示。这种选址策略在一二线及重点城市

的优越位置竞争激烈、成本高，但在下沉市场，这类街角铺

或社区核心铺位更容易找到，租金成本也更便宜。

3.3.2 门店高密度布局的竞争优势
关键优势：门店高密度布局在特定区域内形成的竞争

优势，是零食量贩商业模式成功的关键一环。这种优势通过

门店网络、商品力和供应链效率深度结合，构建了难以超越

的竞争壁垒。

集群效应：集群效应提升了品牌影响力。当同一个品

牌在一个县区或城市开多家店时，会产生强大的集群效应。

对消费者来说，这不仅大大提高了购物便利性，还让这个

品牌成为他们买零食时的首选，甚至成为不加思考的习惯性

选择。
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数字化与敏捷供应链：数字化与敏捷供应链确保了运

营效率。零食量贩品牌通过全流程数字化管理，实现了从选

品、采购到门店订货的精准决策。而真正把密度优势变成护

城河的，是它迅速反应的仓储物流体系。

3.4 行业竞争格局与梯队划分
双寡头局面：现在中国零食量贩行业基本形成了“南

很忙，北万辰”的双寡头竞争格局。按照门店数量和市场影

响力，可以把行业里的品牌分成三个梯队：

第一梯队：万辰集团和鸣鸣很忙。到 2025 年 6 月，万

辰集团旗下的量贩零食门店有 15,365 家，而鸣鸣很忙在三

季度已成为行业里第一个突破 2 万家门店的企业。这两家

企业均已跨过万店门槛，共同主导市场。2024 年，万辰集

团全年实现营收 323.29 亿元，同比增长 247.86%；归母净

利润 2.94 亿元，实现扭亏为盈。鸣鸣很忙 2024 年实现营收

393.44 亿元，同比增长 282.15%；归母净利润 8.34 亿元，

同比增长 288.67%。

第二梯队：包括零食有鸣、糖巢、零食优选、爱零食

这些品牌，门店数量在 1800 到 5000 家之间。它们通过在特

定区域进行战略布局，建立了稳固的品牌优势。零食有鸣、

糖巢零食、零食优选、爱零食等品牌也保持增长趋势，最新

门店数量均已达到 2000 家以上。

第三梯队：有恰货铺子、戴永红、零食舱等品牌，门

店数量在 1800 家以下。这些企业凭借有特色的商品和精细

化的服务，在局部区域市场展现出一定的差异化竞争力。

4 行业未来展望

2025 年，“超市化”成为零食赛道的重要分水岭。零

食量贩的玩家们已经不满足于只做零食集合店，纷纷试水新

业态，要么改头换面，要么升级转型——从“零食店”进化

成“省钱超市”、“批发超市”。

4.1 技术赋能与供应链升级
未来竞争关键：未来行业的竞争会更依赖技术赋能和

供应链升级。

AI 与大数据：AI 与大数据会在商品选品、库存管理和

需求预测中发挥更大作用。美国零食市场已经开始用 AI 驱

动的风味基因组映射来精准预测消费者喜好，这个技术趋势

很快就会影响中国市场。华泰证券在研究报告中指出，当前

龙头将品类由零食向日百、鲜冻品延伸，以覆盖更多消费

人群，但随之带来定位模糊提升组货标准化难度与供应链复

杂度。

数字化工具：数字化管理工具普及能提升门店运营效

率。智能巡店系统、智能收银系统等创新解决方案，让管理

两万多家门店成为可能，为规模扩张提供技术支撑。鸣鸣

很忙打造了中国休闲食品饮料专卖店中最大的数字化团队，

截至 2025 年 6 月 30 日，团队人数达 358 人，技术开支从

2022 年的 960 万元上升至 2024 年的 5330 万元。

4.2 消费趋势变化与产品策略
产品策略方向：未来的产品策略需要紧密结合消费趋

势变化。

健康与悦己：健康与悦己并存已成为核心消费心理。

2025 年的零食市场，被“健康焦虑”和“情绪解压”这对

矛盾体共同驱动。消费者可能上午刚下单低 GI（血糖生成

指数）餐包控糖，下午就因为加班压力点选爆浆面包外卖，

品牌需要同时满足健康属性和情感价值。健康零食专营店低

糖、低脂品类增速达 40%，魔芋爽、冻干果蔬等单品复购

率超 60%，吸引健身人群与宝妈群体。

功能性与场景化：功能性与场景化需求显著增长。近

50% 消费者现在偏好带有功能性成分的零食，蛋白质强化、

益生菌添加、能量补充等特性备受关注。同时，零食消费的

场景越来越细分，早餐替代、办公室能量补充、深夜放松等

不同场景均需要差异化产品。量贩零食店轻松明快的装修风

格、琳琅满目的零食商品，为消费者营造出放松闲逛的空间，

更好满足了消费者非目的性消费需求。

5 结语

中国零食量贩行业以其独特的“硬折扣”商业模式，

通过供应链极致优化与低价策略，短短数年内深刻重塑休闲

食品的零售渠道格局，并已确立为市场份额占比超 40% 的

第一大渠道。当前，行业竞争正从初期的粗放式规模争夺，

逐步转向供应链精益化管理、商品力打造、精细化运营与全

渠道协同的“提质”新阶段。未来的可持续发展将取决于以

下四三大关键能力的构建：

全渠道融合与下沉市场深耕：即时零售已成为重要的

增长点，有效扩大门店辐射范围与提升运营效率。同时，下

沉市场（县、乡镇）仍是未来门店加密与渗透的核心战场，

其成功依赖于与区域特征高度匹配的标准化扩张模型与供

应链支撑能力。

展望未来，零食量贩行业预计仍将保持增长态势，门

店总容量将有望突破 7 万家。行业集中度将持续提升，头部

企业通过自然增长与并购整合持续扩大份额。同时，“量贩

零食 +”业态创新，将开启第二增长曲线，而出海布局亦将

成为领先企业探索的新方向。
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