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多家好想来闭店，“万店神话”能否继续
专家表示，零食行业竞争从单纯的价格比拼转向供应链深度与产品差异化的较量

白洁表示，靠“开店数量堆规模”
的模式是存在脆弱性的，“当开店密度
超过合理范围时，对资金周转和供应
链响应等提出更高要求，系统性风险
也会放大。”据她分析，企业扩张面临
着三大核心约束：一是人才，管理与运
营人员难以快速匹配开店速度；二是
供应链，跨区域布局带来物流成本上
升与供应稳定性的挑战；三是资金，高
额的前期投入与负债率上升可能会导
致财务风险加剧。“想
要持续发展，就要保
障好这三点。”

孙丽表示，随着
竞争者持续涌入，行
业竞争已从单纯的价
格比拼，转向供应链
深度与产品差异化的
较量。“白牌产品容易
被复制，品牌化之后
可以构建一个用于未
来差异化竞争的品牌
壁垒，在产品的设计、
定价和品控方面都会
拥有更强的话语权。”

记者注意到，面
对消费者需求的多元
化，各零食品牌都在
积极寻求转型突破。

2025年2月，鸣鸣
很忙集团推出行业首
个自有品牌“金标/红
标”系列，同时为旗下
赵一鸣零食品牌铺开
双品牌3 . 0店型“赵一
鸣省钱超市”，新增百
货日化、鲜食及低温
冻品专区。其创始人
赵定明确表示：“零食
行业核心竞争力已不
再是低价，而是‘高质
价比’。”

万辰集团也在布局多元化业态：
2025年1月，旗下首家来优品省钱超
市、好想来全食优选店分别在安徽、江
苏开业，前者推出6款自有品牌日化产
品，后者引入生鲜水果；据银河证券统
计，来优品省钱超市新增1200余个新
产品，零食有鸣批发超市新增3000余
个新产品。

“任何行业的竞争不是‘比谁店
多’，而是‘比谁能长久’。”孙丽告诉记
者，当扩张的热度褪去，消费者心态日
渐理性，谁能真正做出既有性价比又
具有差异化的产品，谁就能真正在市
场上立稳脚跟。

记者 李梦瑶 见习记者 冯子芯
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半年闭店259家
扩张速度已放缓

近日，记者实地探访发现，济南多家
“好想来”零食门店已暂停营业。位于文化
西路的好想来（大润发店）大门紧锁，店内
设备尽数撤走，门上贴有“装修升级，暂停
营业”的告示，但在其官方小程序中已无法
查询到该店信息。

据周边商家透露，该店早在8月28日便
已撤出，“听说这里房租太高，打算搬到其
他地方去。”

无独有偶，二七南路的“好想来”门店
目前处于停业状态；县东巷店招牌已经摘
了下来，只剩下标志性的红色门框。

针对闭店情况，济南片区负责人表示，
济南店铺密度过高，部分门店选择搬迁，并
称搬迁目的地可能为烟台和济南章丘。

实际上这并不是个例。“好想来”母公司
万辰集团2025年中报显示，今年上半年，其
闭店数量已经超过了去年全年，达到259家。

不仅如此，万辰集团的开店速度也在
大幅降低，新增门店数从2024年全年的
9776家骤降至2025年上半年的1468家。

有人提出疑问，以“好想来”为代表的
零食量贩店是否要度过高速发展期了？

针对这一情况，“好想来”总部工作人
员表示“不清楚具体门店营业状况”，并提
到“近期无统一闭店或开店计划”。

不过，该工作人员还提到，公司推出了
搬迁扶持政策，亏损门店的加盟商可领取
一定额度的装修补贴，“加盟商可自主选
址，由总部进行审核；自主选址有困难的
话，公司也会提供协助”。

以低价低利润模式
迅速抢占市场

“又便宜，又好吃”“一件也是批发
价”———“好想来”门店醒目的广告语，精准
概括了量贩零食店的核心竞争力。

记者探访多家“好想来”门店发现，店内
货架上陈列的大多是市场认可度较高的零
食品牌产品，其余产品以散装称重产品为
主。店内商品价格普遍低于周边便利店，如
其门店的汽水仅售1.8元、矿泉水0.8元。

“这种低价策略的背后，是量贩类零食
店对供应链的压缩。”据一位业内人士介

绍，量贩零食正是通过“去中间商”模式，将
流通环节简化为“工厂—仓库—门店”三
层，大幅降低运营成本。

“不过，对企业来说，低价也是一把‘双
刃剑’。随着赛道玩家增多，行业会逐渐陷入
同质化内卷。”山东财经大学经济学院副教
授孙丽分析，因为各量贩零食店供应链趋
同、商品品类部分重合、定价与装修风格相
似，加之行业门槛低，因此只能在价格上下
功夫了。

量贩零食的崛起，对曾经的零食品牌
“巨头”造成了明显冲击，倒逼它们不得不
卷入低价竞争模式。

以良品铺子为例，其在2023年起实施
17年来最大规模降价，300款产品平均降价
22%，最高降幅45%；三只松鼠则早在2022
年底，就提出“高端性价比”策略。

不过，“低价策略”并没有让三只松鼠
真正实现利润增长。8月27日晚，三只松鼠
正式发布2025年中期财报，2025年品牌虽
实 现 营 收 增 长 ，但 净 利 润 同 比 下 滑
52 . 22%，陷入“增收不增利”的境地。

规模扩张下的
“优胜劣汰”

“为维持低价优势并提升利润，其中一
个办法就是用‘规模换市场’，当门店数量
足够多，从一个层面来说意味着市场占有
率更高。”孙丽说。

记者注意到，“好想来”并不是最早开
始进驻量贩零食赛道的玩家，晚于赵一鸣、
零食很忙等品牌。不过，其2023年9月成立
以来，就开启高速扩张模式。

从“好想来”品牌零食加盟网站上记者
看到，好想来采取的是“0加盟费+0管理费
+0配送费”的低门槛政策，同时提供装修
补贴、租金转让费支持，吸引大量中小加盟
商入场。

数据显示，2024年万辰集团新增签约
门店9776家，平均每天签约26家。“济南联
四路不到800米开了4家零食店铺，两家好
想来、一家网批码头，还有一家赵一鸣。”市
民张女士说。

截至目前，“好想来”已经开了1 . 5万家
门店，而另一量贩零食巨头“零食很忙”开店
数量也已突破万家。艾媒咨询数据统计，
2025年我国零食量贩门店已达到4.5万家。

对此，山东财经大学中国经济研究院副
院长白洁表示，在经济学理论中，企业具有
最优边界，可控范围内的撤店和放缓开店速
度的举动并不是消极信号。“这种行为可以
看作是动态试错的过程，旨在匹配自身资源
和管理能力，寻找可持续发展的平衡点。”

但快速扩张的背后，另一组数据值得
关注，在成功收购南京万优49%股权后，万
辰集团2025年1-5月合并报表资产负债率
可能升至90 . 97%。同月，万辰集团计划发
行H股并在港交所主板挂牌，试图争夺“港
股量贩零食第一股”的称号。

据业内人士分析，万辰集团此举意在
拓宽融资渠道、快速“输血”，降低对单一A
股融资的依赖。“对于这种企业来说，最重
要的就是要保证现金流资金链不会断裂。”

“优胜劣汰是市场规范发展的一个必然，
并不意味着行业红利期过了。”白洁表示，零食
不是刚需，用低价销售大牌商品引流无法持
续，如果销量一般，加盟商不太可能赚到钱。
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最近一段时间，知名量贩零食品牌“好想来”，在济南连续关闭3家门店。据其母公司
万辰集团财报显示，这个曾经创造一年开店近万家“神话”的量贩零食超市，今年开店速
度已大幅度放缓。而这并不是个例，量贩类零食品牌是否要度过高速发展期了？齐鲁晚
报·齐鲁壹点记者对此进行了调查。

“好想来”济南县东巷店已撤店。
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