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本报记者 刘旺 北京报道

近年来，零食集合店在中

国的零食市场中崭露头角，迅

速 吸 引 了 众 多 消 费 者 的 关

注。这种全新的零售模式以

其丰富多样的产品选择、独特

的购物体验和个性化的服务，

成为了零食爱好者们追逐的

新宠。

《中国经营报》记者了解

到，在传统的零食经销渠道当

中，消费者往往只能选择有限

的品牌和产品。

然 而 ，零 食 集 合 店 通 过

与 多 家 零 食 品 牌 的 合 作 ，

提 供 了 更 加 多 样 化 的 产 品

选择。

而近日来，这一新兴业态

话题不断，零食有鸣获得B+轮

融资；零食很忙官宣张艺兴成

为品牌代言人。一个个话题，

也将这一新兴业态推上了新的

风口。

零食集合店火热 渠道再迎变革

衡量一个实体业态的火热程

度，从其开店密集程度上往往能获

得最直观的感受。有媒体报道称，

在江西一县城唯一一条商业步行

街上就有 5 家零食集合店贴身肉

搏，除了门店的装修设计上不同，

在产品种类上差异并不大。在社

交平台上，有不少人表示，“我这边

一个广东小镇中心，一个月就开了

4家”“我们小县城，随便一看就有

两家，而且都是100平方米以上”。

从开店数据上看，不少品牌都

在加速扩张。以从湖南起家的零

食很忙为例，其目前已经有超过

2000家门店；而总部位于成都的零

食有鸣，截至2022年4月，开店数量

已经达到了 1200 家左右，计划在

2026年将门店开到16000家；总部

位于江西宜春的赵一鸣零食，门店

规模也已经突破1200家，在江西、

广东、安徽等11个省份均有布局。

零食集合店的火热，在资本市

场也有所体现。据不完全统计，仅

2022年休闲零食赛道共计有11家

相关企业获得融资，融资总金额约

为 13 亿元。而仅 2023 年上半年，

就有“赵一鸣零食”“零食有鸣”等

品牌获得资本青睐。仅5月，就有

“邻食魔珐”宣布获得近千万元天

使轮融资，“零食有鸣”宣布获得

B+轮融资。

不仅如此，传统的零食品牌也

在优化原有门店，转向零食门店新

形态，例如三只松鼠。此外，众多

食品企业也将零食集合店作为重

要的渠道增量布局方向。劲仔、盐

津铺子、甘源等企业在零食集合店

渠道获得了显著增长，更多企业也

纷纷入局。

对于零食集合店的火热，北京工

商大学教授洪涛认为，零食集合店适

应了当前Z世代年轻消费者群体的

需要，也是假日消费向休闲消费过渡

的产物，休闲消费需要有相适应的休

闲食品，同时也是一种业态模式的创

新，因此会受到市场的追捧。

深圳市思其晟公司CEO伍岱

麒也认为，从消费环境上来讲，消

费者应用场景多，例如户外露营，

办公，追剧，聚会等，企业会进行宣

传和教育，消费者批量购买各种零

食的需求被激发出来。

“它取代了一部分商超的作

用。例如这种门店开设在黄金地

带步行街，或购物广场内，会吸引

用户消费，取代了购买小零食到商

超逛的消费习惯，更加便利，符合

生活节奏快的时代特征。”伍岱麒

认为，新零售工具的发展，如短视

频、团购引流等线上平台加线下门

店的新零售模式，也在帮助他们实

现更好的发展。

火热的新业态，吸引了不少投

资人的目光。但摆在投资人面前

的，首先是高额的加盟费用。

根据官方资料，加盟一家赵一鸣

零食店，需要筹备60万元~80万元综

合费用，其中，加盟费为3.8万元，保

证金2万元，管理费800元/月，装修

费用为8万元~12万元，设备费用为

7 万元~10 万元，首次进货费18万

元~25万元；而加盟一家零食很忙，

也需要近50万元的费用。上述都不

包括门店的租金和转让费用。

对此，中国商业联合会专家委

员会委员赖阳告诉记者，零食集合

店的“诱惑陈列”确实能够带动消

费者冲动购买，但从长远看，或许

还会受到线上冲击，因此投入需要

谨慎。

实际上，回顾零食赛道的渠

道变革，大约经历了四个阶段。

首先是大流通模式阶段，彼

时正值改革开放初期，商品经

济快速发展，线下渠道快速建

设，但并未形成大型连锁趋势，

以夫妻店、小型超市等流通渠

道为主。

然后是1995 年后沃尔玛、家

乐福等海外巨头进驻，在房租及

人工相对便宜的背景下开始跑马

圈地，2000 年后也带动永辉超市、

联华超市、大润发等内资商超品

牌发展。

接下来是电商发展阶段，互

联网红利下，线上购物模式快速

发展，淘宝、京东在先占优势、规

模优势下快速成为线上购物寡

头，后期拼多多快速占据低线市

场，消费客群异军突起。

而从 2020 年至今，渠道开始

呈现多元化、碎片化的趋势，流量

开始分散化。疫情限制线下活动

推动直播电商快速发展，同时零

食专营店把握性价比优势在线下

快速扩店。在渠道变革背景下，

盐津、甘源、劲仔等企业积极拥抱

零食店、抖音等新型渠道，把握渠

道变革红利。

在安信证券看来，每次渠道

变革都会带来新的品牌崛起。例

如，洽洽、甘源等企业借助商超、

流通等渠道快速铺货，实现全国

化布局；三只松鼠、良品铺子、百

草味以 OEM 轻资产运营方式，

借助电商红利实现对传统品牌的

弯道超车。而如今，盐津铺子、甘

源食品等品牌业也在积极拥抱零

食店、抖音等新型渠道，把握渠道

变革红利。

在北京经营一家商贸公司的

孟涛表示，在传统的经销模式下，

零食从出厂到终端，要经过代理

商、经销商、零售商等多个环节，

许多终端还有加收“入场费”，线

上渠道也是如此，许多线上终端

也是需要费用。但零食集合店却

绕开了中间步骤，都是与厂家直

接合作。

“此外，零食集合店还有一

些优势，例如聚集了各种品牌和

类型的零食产品，消费者可以在

同一店铺内找到丰富多样的选

择。而零食集合店通常注重打

造独特的购物体验，店铺的装修

和氛围设计以及产品展示和试

吃区域的设置都能够吸引消费

者的注意力。消费者可以亲自

品尝和品鉴各类零食，与产品进

行互动，增加了购物的乐趣和参

与感。”孟涛表示。

正如孟涛所说，随着社交媒

体的普及，越来越多的年轻消费

者喜欢在网络上分享生活和美

食。零食集合店通过店面和产

品的包装和营销，吸引消费者的

眼球，并成为他们拍照分享的热

门地点。这种通过社交媒体传

播的口碑效应带来了更多的曝

光度和影响力，使零食集合店成

为网红点。

不过，从上述零食集合店的

优势也不难看出，相比传统的

零食经销渠道，零食集合店需

要承担更多的运营成本，包括

店铺租金、装修、人员管理等方

面的费用。这可能对刚起步的

小型零食集合店构成一定的经

济压力。

而随着市场竞争日益激烈，

各个集合店之间需要通过产品选

择、店铺环境、服务质量等方面的

差异化来吸引消费者。但从目前

社交平台上消费者的反馈来看，

似乎差异化并不明显。

洪涛认为，零食集合店进行

品牌形象塑造过程中，应该在侧

重产品、服务、体验场景之外，还

要重视“新奇的追求”，更要有“兴

趣营销”，这具有重要意义，因为

零食不是为了“吃饱”，而是追求

“享受”“幸福”消费。

洪涛举例表示，“如盒马提

出了实现客户价值的五大目标：

“买得到”（关于吃的全品类商品

一站式购齐）“买得好”（生鲜商

品全球直采和某地自采保证新

鲜和价格优势）“买得方便”（线

上线下一体式购物体验，最快 30

分钟送达）“买得放心”（无条件

退货退款，支付宝退款时实到

账）“买得开心”（实物商品、服务

商品、体验商品不断推陈出新，

给消费者带来惊喜），值得我们

推荐。”

零食集合店为何火热？

零食集合店的火热，在资本市

场也有所体现。
从2020年至今，渠道开始呈现多元化、碎片化的趋势，流量开始分散化。

带来了哪些变革？

重庆一家“童年怀旧”零食集合店，吸引了很多市民前来购买。 视觉中国/图


