
门店不断扩张
资本不断涌入
小零食还能
挣大钱吗？
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如果从赛道火热度和前期综合表现来说，
零食行业看上去挺美。那么问题来了，如果今
天再入局掘金，还来得及吗？

业内人士告诉记者，近两年零食店吸引了
众多创业者的目光，也出现了快速扩张的势
头，但随之而来的问题，也开始反噬行业，导致
经营者们正面临极大挑战。

“首先是零食店同质化现象严重，如果不
看装修风格仅看货架，几乎每家零食店都经营
着高度类似的商品。此外，快速扩张大概率会
导致内卷，甚至恶性竞争。未来也会出现消费
客群容量和门店数量不匹配的情况，影响门店
营业收入。”从事商业招商工作多年的业内人
士徐真告诉记者。

此外，高昂的前期投入也让经营者在起跑
线就开始“负重”。据官方资料显示，“零食很
忙”加盟费和保障金在8万元左右，装修、设备、
铺货成本等在40多万元，一套下来至少需要
50万元。“赵一鸣”需要55万元以上的资金预
算。同时，在网上也不乏加盟商发帖吐槽自己
的零食店因客流、运营等多种问题快速倒闭的

“血泪史”。
作为一种需求广泛的零售商品，零食赛道

肯定有自己的生存空间。不过在未来，零食店
还能不能像前几年这么火爆这么挣钱，或许还
得将很多主客观因素考虑在内才行。

记者 黎莉 文/摄

最近，“老婆大人”部分门店关停引发
各地大量会员到店抢购销卡，在网上引发
了一波讨论和围观。由此，另一个话题也
引起了大众的注意——开零食专卖店到
底挣不挣钱？这个赛道在今天已经是红
海还是依旧有潜力可挖？

周日的午后，林先生夫妇正守着自家的零
食店。当天的生意谈不上非常好，但隔三岔五
的也会有人进到店里挑零食，几元到几十元的
消费都有。

“卖零食挣不挣钱？这太讲天时地利人和
了。”面对记者的提问，林先生给了个迂回答复。

林先生的这家店开了快3年了。90多平
方米大的店里，铺了上千种货，其中八成是零
食，另外还兼做日用品、玩具、香烟等。周围两
个小区、两所学校是店里客流的基础支撑。“我
们这样的零食店，做的就是周围一公里左右的
邻里生意。”

林先生接手前，这个店面开的是另外一个
品牌的零食店，他盘下来光转让费就花了十几
万元。而想到继续做零食，是觉得在当时整个
零食消费赛道挺火。他也曾想过加盟“老婆大
人”这样的连锁品牌，不过出于费用考量，最后
选择自己做。

“店铺一年租金13万元，前期装修加设备
20多万元，货铺了10万元左右，大概花了40
多万元把店开起来了。”林先生说，因为没有加
盟费和指定的设备采购，店里的“启动资金”相

比一般连锁的零食品牌店投入少，不过因为采
购量少，没有谈价优势，后续采购费用比连锁
高了不少。

“最好的时候，一天流水4000多元，但是
现在打对折了。”林先生说，零食店对周围客群
非常依赖，例如在疫情期间，大家不方便出门，
但是吃零食成了排解心情的方式，所以客单价
很高，一次消费一百多元很常见。但现在几十
元成为主流，生意也不如以前稳定。另外，人
群的口味也决定着店里的销售。林先生的店，
薯片等膨化食品是人气商品，但辣味的东西基
本没人买。而这些产品的利润也决定了这家
店能挣多少。

林先生的说法也得到了另一位经营零食
小生意的王女士的认可。王女士主营水果店，
8年前开始兼做零食，可以算得上是踩在了风
口上。她告诉记者，自营的零食生意前期花钱

“试品”是关键，只有试出自己客群的“口味”，
后期才可能盈利，而一旦踩准了节奏，客人的
黏性就产生了。“零食的利润没有水果高，但风
险比水果小。如果定位找准了，生意做得勤快
点，挣点薄利还是可以的。”

作为最接地气的零售行业之一，近几年，
零食零售的生意正在以肉眼可见的速度迅猛
壮大。据《2022年中国休闲零食行业研究报
告》数据，近7年以来，中国休闲零食市场每年
复合增长率维持在11%左右。

越来越多的“老婆大人”们凭借“总有一款
适合你”的选择宽度，和看似亲民的价格策略，
在下沉市场快速攻城略地。

有媒体统计，2019年开了第一家零食店的
“赵一鸣”，截至今年4月门店数量已经突破
1100家；另一个势如破竹的品牌“零食有鸣”，
截至今年3月已有超过1200家；发源于长沙的

“零食很忙”，到去年11月就已经突破了2000
家门店。

记者在大众点评中输入关键词后看到，全

市和“零食店”相关的商家有一万一千多家。
除了本地龙头“老婆大人”外，还有好幸福、怡
佳仁、悠百佳等品牌。

此外，据官方数据披露，“零食很忙”2022
年的全国门店零售营业额达64.45亿元，同比
增长139.7%。全面转型量贩零食赛道的“万辰
生物”，2023年第一季度营收上涨553.22%，净
利润增长116.39%。

或者正是看到了潜在能力，这个被“吃出
来”的细分赛道，也受到了更多资本的青睐。
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。而在这个月，“邻食魔珐”宣布已获近
千万元天使轮融资，“零食有鸣”宣布获得B+
轮融资。

选择余地更大、购买体验更好，今天的零食
店已然跳脱出传统，更加匹配年轻消费群体的
胃口。其获利的基本逻辑也早已不再是以前小
店、超市的手法，而是“卖零食，但又不单单卖你
认识的零食”——也就是说，一家零食店里，有
一定量大众熟知且价格透明的零食，而另一部
分商品正好相反。商家会降低知名度高的商品
的价格来做引流，然后带动其他产品销售。

例如记者在“老婆大人”看到500毫升的
百事可乐会员价只要2.5元，这个价格比三江
超市的会员价2.85元还要便宜，而在其他便利
店，同款可乐售价大多是3元到3.5元左右。同
样，统一阿萨姆原味奶茶在罗森正常售价是5
元，活动价8元两瓶，而老婆大人卖3.4元。

但经常逛零食店的消费者会发现，零食店
里有很多商品是外面没有的，一些在网上都很
难查到，甚至不同品牌的零食店上架的同一类
零食，都会是不同厂商生产的。这部分独有产
品正是零食店利润的主要来源。

但即便是大家熟知的产品，其利润也比较
可观。一位零食品牌负责加盟事宜的工作人
员就向记者透露，市面上一般售价2元左右的
知名瓶装饮用水，进价只要0.6元左右，就算优
惠出售，也有利润空间。

事实上，零食行业的毛利率大体都维持在
30%至40%左右。以上市公司盐津铺子、良
品铺子、来伊份为例 ，三家公司今年一季度的
毛利率分别为：34.6%、29.18%和43.15%。对
比2019年，三家公司季度毛利率的波动范围
在35%至44%、26%至33%和43%至45%之
间，基本比较稳定。

从公开的消息看，连锁零食店的毛利比上
述企业稍低。例如“零食有鸣”的综合毛利
23%，“零食很忙”是18%，“赵一鸣”的综合毛
利在20%左右。而开拓品牌更早的怡佳仁毛
利有40%多。“在我们3800多款产品中，通货
产品的毛利润在35%左右，特有产品和网红产
品在45%到50%，进口食品的利润点在55%至
65%左右。”怡佳仁的一位工作人员告诉记者。

“卖零食挣不挣钱？这太讲天时地利人和了”

传统小道场，愣是被吃成了一个新赛道

对于零食店来说，“引流品”很重要

今天再入局掘金，还来得及吗？
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林先生的零食店林先生的零食店。。


