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新快报记者在与多位商户

沟通时了解到，大家普遍反映，

单价 5元以上的雪糕销路欠佳，

10 元以上的产品更是常常被顾

客拿起又放下。另有多家媒体

援引华东地区冷饮批发商的调

研反馈，今年 6月行业出货量较

去年同期下滑30%—40%；部分门

店工作日雪糕产生的利润，甚至

难以覆盖冰柜运转的电费成本。

行业的监测数据，也在另一

方面印证了商户的说法。马上

赢数据显示，今年第二季度，雪

糕、冰淇淋类目销售额同比下滑

超 10%，出货量同步走低，出现

罕见的旺季量价双跌。

值得注意的是，传统单支预

包装雪糕销售疲软并非今年夏

季短期现象。第三方终端监测

显示，自 2024年 6月起，商超、社

区小店等线下实体渠道，预包装

雪糕多数月份出货、销售额同比

下滑，线下流通市场呈现需求承

压、存量内卷的特征。

有业内人士分析，正是这一

市场趋势，影响了上游厂商对产

品开发和市场推广的投入热

情。数据显示，2025年 1-3月雪

糕新品上市总量接近 1800 款，

2026年同期不足 900款，直接腰

斩的新品投入也是从业者对市

场预期转弱的直接体现。

雪糕卖不动

8月 6日上午 11时许，广州气温达到
34℃，广州市气象台预报，后续数日当地最
高温将攀升至37℃。在高温加持之下，本应
迎来销售旺季的雪糕市场却并未火热。

新快报记者连日来实地走访广州多家
雪糕批发门店、便利店、社区店，发现到店客
流较为冷清。雪糕销量与去年比，均有不同
程度的下跌，有商家表示最大跌幅达到
50%。马上赢数据显示，今年第二季度,雪
糕、冰淇淋类目销售额同比下滑超10%，出
货量同步走低，出现罕见的旺季量价双跌。

■新快报记者 陈福香 文/图

每日电费支出200多元
1—5元价位冰品销售占七成

位于天河区棠德北路的淇湃冰族贸易雪糕

批发部，多达15台冰柜放置于店内和店门口的帐

篷下，商品覆盖市面主流冰品，既有 1 元平价冰

棍，也有哈根达斯等高端冰淇淋，其中5台冰柜专

门陈列2元及以下的平价雪糕、棒冰。

据门店店员介绍，这家门店已经经营 20 余

年，仅冰柜每日电费就要支出 200多元。对比去

年同期，今年门店销量至少下滑 30%。从销售结

构来看，1—5元价位冰品销售占比达到 70%，5—
10元价位产品占了20%。

“今年我们在营销上花了不少功夫，通过各

社交平台宣传，以及低价产品的引流，吸引了很

多 3公里范围之内的客户。”谈及今年的销量，该

店员表示，今年销量下跌至少三成，主要受天气

的影响。另外，消费者对健康的要求比较高，雪

糕的消费频次也降低了。

上午卖早餐下午卖雪糕
卖得最好的还是低价那几款

在BRT棠下村站附近、棠东牌坊旁，有一家

雪糕批发打出“全场八折，一支也是批发价”的宣

传标语。店内设有 8台冰柜，售卖的雪糕大多单

价在5元以内，主打平价路线。该店铺业态特殊，

上午时段门店门口主要经营早餐生意，雪糕销售

要到下午才开启。

面对销售情况的问询，店员不愿透露相关销

量数据。新快报记者在店门口实地蹲守 20分钟

观察到，到店消费者并不多，零星进店的顾客大

多只选购单支雪糕，少有大批量采购囤货的情

况。

在科新路的一家便利店，雪糕销量下跌更为

明显。据店主小吴介绍，此前店铺高峰期业绩一

天可达 5000 元左右，近一年来已经缩减至 2000
多元，雪糕销量更是暴跌了五成。“一方面是人流

的影响，旁边不少公司迁往金融城或他处。另一

方面，以往夏天年轻人一手冰饮料，一手雪糕，今

年明显雪糕的购买量降低了。”小吴告诉新快报

记者，卖得最好的几款也是低价雪糕，老冰棍、绿

豆冰、巧乐兹，价格都在5元以下。

健康意识叠加没停过雨
多数家庭一次仅买一两支

在天河大型居住社区骏景花园西门旁的一

家零食店内，仅设置一台冰柜，陈列的雪糕品类

也有限。店主桃姐介绍，今年雪糕销量下滑明

显，粗略估算降幅约四成。作为扎根社区的门

店，过往夏季常有家庭到店选购，一次便会购买

十支八支；而今年，多数家庭仅会购买一两支浅

尝即可。

“现在家长的健康意识增强了许多，给小孩

选购零食、饮料、雪糕，会一遍遍看配料表。”桃

姐表示。雪糕饮品是季节性很强的产品，广州

这大半年几乎没停过雨，大家对雪糕的需求也不

强烈。

消费者真的不吃雪糕了吗？

预包装雪糕消费频
次降低，现制冰淇淋崛起

很多人误以为雪糕整体市场规模在

萎缩，实则不然。宏观数据表明，市场并

未萎缩。2024年中国冰淇淋市场规模就

已突破 2000 亿元，2023—2025 年复合增

长率达9.1%。“蛋糕”还在，甚至更大了，

但分“蛋糕”的逻辑变了。

“如今山姆、沃尔玛、朴朴、小象等平

台都推出了自有品牌冰淇淋。对比单支

雪糕，桶装产品性价比更高，买上一桶就

能吃上一整个夏天。”何妈妈向记者表

示。在她看来，与其给孩子选购以糖和

水为主的冰棍，或是糖油混合物的雪糕，

不如选择品质更佳的大桶装冰淇淋，也

更便于管控孩子的食用分量。

飞瓜数据监测显示，冰淇淋品类线

上差评中，23%消费者吐槽产品过甜，

13%用户选购时优先考量健康属性。大

众选购冰品不再只追求口感清凉，配料

表、糖分、热量成为重要决策指标，大量

传统雪糕无法匹配新需求。

与此同时，场景化冰品消费进一步

分割传统雪糕市场。商场内的现制冰淇

淋门店、新式茶饮品牌推出的创意冰品，

凭借个性化体验和社交属性，牢牢抓住

年轻群体。喜茶推出“喜拉朵”，霸王茶

姬上线“茶拉朵”，茉酸奶推出“Molato”。

有数据显示，仅2026年以来，国内12

个新茶饮及咖啡品牌集中推出了近百款

冰淇淋及含冰淇淋产品。这类产品虽不

属于传统预制雪糕范畴，但同样满足夏

日吃冰需求，蚕食了大量传统赛道的市

场份额。

此外，本土手工冰淇淋赛道迎来扩

张浪潮。截至 2026 年 4 月，现制冰淇淋

品牌野人先生全国门店已经突破 1372

家，短短一年便新增千家门店。

值得注意的是，比天气和价格更值

得行业警惕的，是消费人群的代际需求

变迁。传统预包装雪糕的核心消费群

体，消费频次正在持续降低。

曾经支撑雪糕市场基本盘的80后、

90 后，如今普遍步入30—45岁的人生阶

段。随着年龄增长，代谢放缓、肠胃敏感、

控糖减脂成为普遍的健康诉求，主动减少

雪糕摄入成了很多人的选择。据多家行

业调研机构观察，35岁以上人群的预包装

雪糕消费频次呈下滑趋势，很多人转而用

冻水果、无糖冰饮替代传统雪糕。

对雪糕行业而言，气温与

终端销量呈显著正相关，在夏

季 高 温 区 间 内 ，气 温 每 波 动

1℃，雪糕销量通常会出现 5%
至 8%的同向波动；凉爽天气带

来的销量下滑效应同样明显。

更关键的是，雪糕消费高度集

中在 6 月至 8 月，旺季启动滞后

会直接影响全年销量表现。近

期，广东强降雨过程频繁，直接

抑制了消费者即兴购买雪糕的

冲动。

事实上，天气因素只是短期

扰动，高价雪糕遭遇的信任危

机，才是行业降温的核心内因。

“雪糕刺客”带来的消费者抵触

情绪经过三年发酵，带动整个行

业向理性价格回归。

终端价格带下行，折射出一

众高端雪糕品牌集体退潮。曾

经被称作“雪糕界爱马仕”的网

红品牌钟薛高，于 2025年 8月上

海法院受理其破产清算申请；曾

经火爆的茅台冰淇淋，从“年轻

人的第一口茅台”到退出大众快

消市场，周期仅有三年。

■位于中山大

道的这家雪糕

批发店，早上

经营早餐，下

午才开始雪糕

业务。

■消费者倾向于购买平价雪糕。

走访

趋势市场

探因

雪糕行业不景气，怪天气？
NO！行业向理性价格回归

商户说:
消费需求向平价倾斜，3—6元最受欢迎

据马上赢的数据显示，2023
年至 2026年，3元以下雪糕的市

场份额从 30.81%升至 33.35%，20
元以上产品的消费者接受度仅

为 6.94%；组合装雪糕每百克均

价从 2.92元降至 2.22元，三年降

幅达 24%。市场呈现清晰的“底

部扩容、顶部挤压”格局：3—6元

价格带销售额占比维持在 50%
以上，成为绝对主流；而 10元以

上的中高端产品，即便频繁推出

买赠、降价促销，动销依旧乏

力。与此同时，12元以上的高价

产品，销售额占比从 2023 年的

5.99% 逐 年 下 滑 至 2025 年 的

3.95%。换言之，每100支卖出的

雪糕里，只有不到 4支单价超过

12元。

这直接恶化了终端门店的

利润结构。平价雪糕走量虽大，

但毛利极低。而冰柜电费、场地

租金都是固定成本。销量下滑

叠加毛利下降，才出现了“利润

盖不住电费”的普遍困境。

数据说：
每100支卖出的雪糕，单价超12元的不到4支

与其怪天气，不如怪消费习惯更替
？


