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9月30日，广州白鹅潭万象城正式
开业，来自长沙的新鲜零食品牌金粒门
广州首店正式亮相，近 200款短保零
食、现制卤味与烘焙产品摆满货架，主
流单品价格集中在10—25元区间，部
分单品价格不到10元。

在高端定位的万象城内，零食门店
成为开业期间最具人气的流量入口之
一，这个看似反差的现象，恰恰反映着
国内休闲零食行业正在发生的深刻结
构性变迁。

从卷价格到比新鲜
零食量贩折扣店与商圈鲜食“打起来”

“下班顺路选几件”“质价比优先”成为年轻人的零食消费逻辑

休闲零食代表的悦己、治愈的生活方式，对生活在高压快节奏社

会里的年轻人来说无疑是一剂情绪良方。近年来，门店在各个社区

和商圈密集开花，临期产品、量贩式和小包装等多种形式，让这种愉

悦变得更廉价易得。

过去很长一段时间，国内休闲零食消费主要由传统商超、线上电

商、中高端零食专卖店三类渠道主导。商超渠道依靠进场费、条码费等

费用模式运营，零食商品需要历经多层级经销商流转；叠加货架陈列、营

销推广的各类成本，终端售价当中包含相当一部分渠道与品牌营销溢

价。电商平台打破线下空间限制，但也不可避免陷入流量竞价的循

环，商家需要持续支付高昂的平台流量费用，最终还是体现在商品价

格当中。而曾经风行一时的中高端零食专卖品牌，依靠品牌故事、精

美包装打造的产品价值，在消费升级的周期里面收获快速增长。

最近几年，以社区点位为主的零食量贩折扣店率先完成市场渗

透，模式的核心逻辑十分清晰：跳过省级、市级多层经销商，由品牌总

部直接对接食品工厂，通过中央大仓统一集货，再配送至各个门店。

流通链路压缩之后，商品加价空间得到释放，终端售价随之下降。数

据显示，国内量贩零食赛道市场规模2026年预计达到1391亿元；全

国门店数量同步扩张，2025年底全国门店规模已经突破5.5万家。

从用户画像来看，量贩零食的消费群体已经不再局限于过去刻

板认知当中的下沉市场和出于“贪便宜”的心理，一线、新一线城市拥

有消费活力和新潮生活态度的年轻群体占比正在持续抬升。调研显

示，量贩零食消费人群当中，35岁以下群体占比达到68.2%。其中月

收入5001—12000元的都市白领是目前最主要的消费群体，占全部

消费用户的44.7%，接近一半；月收入12001—20000元的中产群体占

比27.3%；20000元以上的群体占比8.8%。

因此可见，不同收入层级的消费者，都逐渐接纳这套“质价比优

先”的零食消费逻辑，只是在选购商品的偏好上出现分化。普通年轻

消费者优先选择大牌引流款，以较低价格完成日常零食补货；中产家

庭更偏向整箱采购，做家庭零食储备；高净值人群则会挑选限定款、

短保现制产品，看重食材本身品质。

在走访中，广州本地多家社区量贩零食门店负责人告诉新快报

记者，近两三年，门店客群结构发生了明显变化。早期的门店顾客当

中，中老年家庭占比较高；现在工作日到店的客群则主要是周边写字

楼下班的年轻白领，下班顺路选购几样零食。周末时段，家庭型顾客

的占比明显上涨。消费习惯上面，一次性大批量囤货的行为变少，更

多是小批量、高频次选购，每次选购三五样零食，单次客单维持在四五

十元区间。“大家不再追求一次性囤一大堆货存家里，更愿意随吃随

买，尽量保持食品新鲜。”一位门店经营者这样总结当下顾客的变化。

零食量贩规模接近1400亿
质价比优先成新消费逻辑


