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嗨特购大规模闭店嗨特购大规模闭店，，零食折扣生意不好做了零食折扣生意不好做了？？
■中国城市报记者 张亚欣

两年时间，由门店“接近
500家”到不足40家，这是嗨特
购用真金白银换来的战绩，也
是软折扣模式在资本退潮后交
出的答卷。

2024年，嗨特购创始人张
强高调宣称门店接近500家，
目标为1000家。据窄门餐眼
数据，两年后，全国门店或已不
足40家。微信公众号停更于
2025年 11月，抖音账号2025
年6月停止更新。母公司北京
优品酷卖科技有限公司被列为
被执行人，执行标的约10.17万
元。其北京西单旗舰店开业时
两天客流过万，如今大门紧闭，
货架清空。

昔日客流过万，如今门店
大面积关停。嗨特购的发展路
径是不少软折扣品牌的缩影，
当资本不再输血，靠尾货撑起
的低价生意，终究要面对一个
问题：没有库存红利之后，还能
靠什么留住顾客？

近 500 家门店
不足 40 家留下

公开资料显示，嗨特购母
公司北京优品酷卖科技有限公
司成立于2021年。软折扣，就
是靠品牌尾货和临期商品维持
低价的零售模式。嗨特购正是
踩中这个风口，靠低价尾货快
速起量。2022年一年开出200
多家店，2023 年继续高歌猛
进，2024年创始人高调宣称门
店接近 500 家，目标为 1000
家。从 0到近 500家，只用了
三年。

闭店速度来得同样猛烈。
2025年，闭店潮开始蔓延。有
店员回忆，闭店前半年，店里的
货架就已经空了。西单旗舰店
2022年开业时两天客流过万，

海蓝之谜、雅诗兰黛等品牌货
物被抢购一空。四年后大门紧
闭，服务台工作人员确认“该门
店为长期关闭”。

“嗨特购的快速收缩是多
重因素叠加的结果。”苏商银
行特约研究员付一夫接受中
国城市报记者采访时分析，在
资本助推下，品牌大举进驻核
心商圈，快速放开加盟冲规
模。但软折扣利润极薄，很难
承担高额租金。货源高度依
附品牌尾货和临期库存，主动
权不在自己手中。上游品牌
库存压力缓解后，低价货源快
速萎缩，爆款频频断货，商品
结构波动大，难以培养消费者
复购。再加上即时零售、量贩
零食激烈内卷，线上价格持续
冲击线下，进一步削弱了嗨特
购的价格优势。资金链承压，
供应商货款被拖欠，加盟商回
本周期拉长，加盟体系快速瓦
解，多重矛盾集中爆发，最终
引发大规模闭店潮。

据悉，有加盟商反馈回本
周期从数月拉长到13个月，净
利润无法覆盖成本。有供应商
被拖欠数十万元至上百万元货
款。公司被列为被执行人，执
行标的约10.17万元。门店关
停、加盟商退场、供应商催款，
嗨特购的扩张故事走到了终
点。三年铺开的盘子，一年就
收完了。曾经的“接近 500
家”，变成如今不足40家。

软折扣的先天短板

嗨特购的货架上，一瓶依
云 3.5 元，5片装面膜 11.5 元。
低价来自临期品和品牌尾货。
这套模式的本质是用“商品价
值折损”换取低价，也决定了货
源的不可控，意味着品牌方的
库存清完了，货就断了。

嗨特购联合创始人曾公开

表示，其核心能力是拿货，“跟
品牌方拿尾货的价格几乎是白
送”。但硬币的另一面是：品牌
方一旦不供货，店里就空了。
在嗨特购的扩张故事里，门店
开出去了，货跟不上，是贯穿始
终的矛盾。

资深零食行业从业者王
骁接受中国城市报记者采访
时打了一个比方：嗨特购这类
软折扣店，本质上是品牌方的

“下水道”。厂家每年总有几
批货要处理，包装改版后旧版
积压、经销商退换货堆在总
仓、效期走到后面商超系统不
让进了。这些东西不能在正
价渠道打折卖，需要一个身份
独立的渠道接走。“这个活儿
对行业有价值，它让品牌方的
库存周转多了一个出口，也让
一部分价格敏感型消费者第
一次以很低的价格买到正牌
产品。”

但问题在于这种模式过度
依赖“别人家的剩饭”。“品牌方
给货，是看你规模小；一旦你敢
拿尾货当常态低价去跟正价渠
道抢人，品牌方立刻卡你货源。
你永远不可能靠别人的库存，
建起自己的护城河。”王骁补
充道。

此前特殊阶段品牌库存积
压，软折扣迎来红利期。消费
复苏后，品牌库存管理能力提
升，尾货供给锐减。付一夫认
为，软折扣仍有小众生存空间，
深耕尾货选品、精细化运营依
旧可以小体量存活，但很难支
撑千店级连锁扩张。

嗨特购的加盟体系同样暴
露了软折扣模式的不可持续。
过去加盟嗨特购，可能数月就
能回本，后来回本周期拉长到
13个月。加盟商投入40万元
至50万元开店，18个月回本的
承诺彻底落空。

此外，成本结构的问题更

加致命。软折扣业态毛利空间
有限，大面积门店意味着更高
租金和人工支出。嗨特购的门
店选址集中在核心商圈，比如
北京西单大悦城旗舰店面积超
过1000平方米，开业两天客流
过万。但客流高峰过去之后，
高昂的固定成本压住了每一家
店。枫蓝国际购物中心今年3
月公告称，位于商场B1层的嗨
特购商户欠付租金等费用长达
3个月，商场于3月 16日终止
租赁关系。西单大悦城旗舰店
闭店前同样被曝拖欠租金。
2022年创始人张强曾表示门
店月平均销售额63万元、4个
月左右回本，但有加盟商指出，
租金、运输成本居高不下，叠加
总部供货不稳定，持续经营难
以盈利。租金付不起、货款还
不上、货架补不满，嗨特购的加
盟体系从“快速扩张”变成“快
速瓦解”。

折扣零售的分水岭

嗨特购的门店从接近500
家缩到不足40家时，另一条赛
道上的玩家正在加速跑马
圈地。

奥乐齐2026年 3月宣布，
计划在中国新增超50家门店。
自2023年以来，奥乐齐中国门
店数量以平均每年 40%的速
度增长，截至今年3月已达成
百店里程碑，自有品牌占比超
过90%。这家德国硬折扣零售
标杆在中国市场的节奏一向偏
慢，但今年的开店计划明显
提速。

盒马旗下硬折扣社区超市
“超盒算NB”今年 6月在北京
首批6家门店同步开业，覆盖
朝阳、昌平、怀柔、通州等区域。
美团旗下的自营社区超市“快
乐猴”在6月六城七店同步开
业，从首店开出到突破40家，

用时不足一年。
量贩零食赛道的头部玩家

正在以更快的速度扩张。鸣鸣
很忙集团今年7月宣布签约门
店总数突破3万家，成为国内
首家迈入3万店规模的休闲食
品饮料连锁企业。万辰集团今
年一季度末门店约2万家，前
两月净增超1150家。

硬折扣的底层逻辑和软折
扣完全不同。软折扣依赖外部
尾货，低价是被动的，品牌方给
什么货，店里卖什么货。硬折
扣通过源头直采、精简SKU（最
小存货单位）、发展自有品牌主
动压缩成本，实现长期稳定低
价。在付一夫看来，行业正从
吃库存红利转向依靠供应链创
造低价。中国硬折扣渗透率目
前仅约 8%，远低于德国 42%
和日本31%。市场研究机构预
测，未来十年中国硬折扣业态
年复合增长率将达5.6%。

王骁称，量贩零食品牌走
的是另一套逻辑，直接找工厂
拿货、砍掉中间环节、用极低的
毛利跑量。“软折扣店退了，顾
客不缺去处。”盒马奥莱、山姆
的临期区、美团小象这些即时
零售平台也在抢“便宜零食”的
心智。

软折扣会彻底消失吗？付
一夫坦言不会，但它的角色会
改变，由“主流扩张方向”退
守为“细分补充”。王骁也认
为：“软折扣作为一种货品形
态不会消失，它会换一种方
式存在。”要么尾货比例降下
来，掺进正期新品和自有品
牌；要么量贩零食店在店里
辟一块“特价区”，把临期品
当周转补充。

折扣零售的赛道正在分
层。一边是软折扣品牌的退
潮，另一边是硬折扣玩家加速
布局。软折扣靠碰运气，硬折
扣的生意靠效率。

■中国城市报记者 张亚欣

中国物流与采购联合会最
新数据显示，7月份全国电商物
流农村业务量同比增长超过
20%，虽受促销季结束影响环
比略有回落，但总业务量指数
仍高于全年平均水平。业内人
士指出，这一轮增长是农村物
流基础设施经过多年投入，正
由“能用”迈入“好用”的临
界点。

冷链下沉是拉低“最先一

公里”损耗的关键。在四川泸
州，晚熟荔枝采摘后进入冷链
车的时间从过往的一到两小时
缩短至15分钟以内，保鲜期延
长至20天以上。“过去不是种
不出好东西，是运不出去、放不
住。现在链路通了，农产品上
行的半径被真正拉长了。”一位
长期跟踪农村物流的业内人士
表示。

同时，“客货邮融合”模式
正有效破解农村配送成本难
题。贵州平塘30辆“客货邮”

公交专用新车近期投入运营，
实现一趟车既载人又运货；湖
北房县通过汽车、无人车、无人
机、客货邮四种方式打通深山
邮路，最远乡镇单件配送成本
明显下降。四川内江一季度农
村地区快递业务量同比增长
103.75%，资中血橙采收季助
农销售额突破2亿元。业内人
士评价，把客运空座、公交班
线、邮政网点三张网叠在一起
用，就是用存量资源做增量覆
盖，这条路已被多地验证可行。

政策层面持续加力。《加快
农业农村现代化“十五五”规
划》明确支持农村寄递物流设
施共建共享；交通运输部等六
部门印发《农村客货邮融合发
展提质增效行动方案（2026—
2028 年）》，提出到 2027 年基
本实现具备条件的涉农县级行
政区融合发展全覆盖；商务部
等六部门也深入实施“数商兴
农”，完善农村寄递网络。

不过，上述业内人士也提
醒，政策方向对了，但真正的考

验在运营端。“车通了、点建了，
能不能持续盈利？村级站点能
不能活过三年？这才是从‘建
起来’到‘转得动’的分水岭。”
建议下一阶段乡村物流发展的
重心从“铺网络”转向“养网
络”，让村级站点拥有多元收入
来源，而非仅依赖快递补贴。
随着多场景、全覆盖的城乡物
流网络逐步成型，农村电商物
流正成为激活乡村振兴的重要
引擎，但其长效发展仍需在市
场化运营上持续破题。

农村电商物流业务量涨势亮眼农村电商物流业务量涨势亮眼
业内人士建议从业内人士建议从““铺网络铺网络””转向转向““养网络养网络””


