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当线上电商“高歌猛进”多年之后，
一个耐人寻味的现象正在嘉兴乃至全
国上演：线下零食店不仅没有退潮，反
而加速扩张。嘉兴本土品牌“养馋记”
从一家社区小店起步，已在长三角开出
近 400 家门店，2025 年营收达 11.1 亿
元，同比增长47.5%，2026年门店数量剑
指600家。传统零售承压、线上红利趋
缓，线下零食店为何能逆势生长？这背
后是消费逻辑的深刻重构。

家门口的“超级集合店”，正通过便
利与实惠重构消费场景。

在养馋记聚贤路门店，市民王佳来
取在社区团购群里预订的海南凤梨，顺
便又挑了几样零食。“以前买凤梨贵，还
担心不新鲜，现在家门口就能搞定，价
格实惠。”她的感受代表了许多消费者
的心声。

在传统商超与电商平台的夹缝中，
新兴零食店的生存之道在于扎根社区，
做“家门口的超级集合店”。养馋记创
始人丁杰坦言，创业初心就是让居民

“下班顺路带点零食、备点家用”。他们
通过社群团购、会员日、小程序等方式，
有效增强了用户黏性。这种嵌入日常
生活的便捷性，正是其受居民欢迎的直
接原因。2025年养馋记营收同比增长
47.5%，便是消费者“用脚投票”的结果。

当前经济环境下，消费者对价格愈
发敏感，却未降低对品质的期待。线下
零食店的逆势增长，核心在于用“质价
比”替代传统“性价比”，通过供应链重
塑实现“好而不贵”。

养馋记依托嘉兴南湖机场的临空
优势，团队清晨飞赴海南，深入凤梨、蜜
瓜等产地，敲定“现摘现发”直供协议，
让“凌晨采摘的鲜果，傍晚就能摆上货
架”。在数字化仓储中心，AI驾驶舱实
时监控门店数据，配送精准高效。“临空
货运让货源更稳定，数字化让配送更精
准，两者结合，把红利实实在在落到消
费者身上。”养馋记供应链总经理姜珠
峰表示。

同样在嘉兴遍地开花的“赵一鸣零
食”的母公司“鸣鸣很忙”，将这一逻辑
推向极致。公开数据显示，截至 2025
年9月，其合作供应商超2500家，同类
产品均价较传统商超低约25%，仓储及
物流成本占收入比例仅 1.7%，2024 年
存货周转天数仅11.6天，均处于行业领
先水平。今年 1 月，该公司登陆港交
所，成为“量贩零食第一股”。

当供给端效率提升、成本压缩，终
端价格自然具备吸引力，消费者的购买
意愿和复购水平随之提升——这正是
促消费直接有效的路径。

价格与便利是“硬实力”，情绪价值
和场景体验则是“软内核”。市民李晓
萍说：“不管是年幼时还是长大后，买零
食都是令人无比开心的事儿。”大学生
虞甜把会员日定为“宿舍囤货日”，专挑
新品尝鲜；年轻爸爸陈鹏饭后遛娃，“会
很自然地走进店里”……

这种看似“非理性”的行为，恰恰揭
示了实体零售的独特价值。与网购“冷
冰冰的图片”不同，实体店提供的是可
触摸、可挑选、可即时反悔的真实体验，
是与家人朋友“商量着来”的社交场
景。养馋记将“有温度的服务”细化为
数百个标准步骤，让新员工快速提供专
业、贴心的服务，使门店成为“充满烟火

气与幸福感”的邻里空间。
“让消费者感受到‘几十块钱就可

以买一大袋’的快乐。”鸣鸣很忙创始人
晏周的话点明了行业本质。这种快乐，
正是经济承压时期珍贵的情绪价值，也
是线下消费不可被替代的竞争优势。
为了满足这种“小确幸”，零食店在产品
端下足功夫：养馋记将高端大单品转为
小规格平价产品，降低尝鲜门槛；鸣鸣
很忙约34%的SKU来自定制合作，38%
采用散装称重。小包装、散称、联名款、
网红产品……精准回应了消费者“想尝
鲜，又怕买错”的心理。

从养馋记到鸣鸣很忙，这些零食
店呈现共性：扎根社区、深耕下沉市
场、重塑供应链、拥抱年轻群体。从更
宏观的视角看，线下零食店的逆势扩
张，是对实体零售价值的重新发现。
在统一大市场建设、物流体系完善、数
字化水平提升、下沉市场的消费潜力
持续释放的背景下，线下零售正以更
高效、更精准、更有温度的方式回归居
民生活。

它们所承载的，不仅是琳琅满目的
零食，更是人们对美好生活最朴素、最
真实的向往。

昨天上午，在位于嘉兴经开区城南
街道的汇信进出口集团股份有限公司
（以下简称“汇信”）总部大楼内，一场越
洋视频会议正在进行。

“这一季的订单，还是老规矩！”西
班牙客商戴维盯着屏幕上的折叠行李
箱演示，手指在桌面上轻敲了两下，给
出了肯定的答复。这位拥有125家旅行
箱包连锁门店的西班牙老客户，已连续
五年选择汇信。而让他如此“忠诚”的，
正是眼前这个看似普通，却能像书一样
被“压扁”的折叠箱包。

汇信是一家专业股份制外贸企业，
已经深耕进出口贸易行业39年，年进出
口额可以达到2亿美元。

步入汇信的产品展示厅，琳琅满目
的箱包随即映入眼帘。

从经典的黑白灰软壳拉杆箱，到新
颖的透明款硬壳拉杆箱，再到儿童可以
乘坐的拉杆箱小车、受到年轻人喜欢的

“痛包”、可以穿在身上的户外背包，几
乎每一款产品都暗藏着设计者的“小巧
思”。

“这就是他们刚才预订的那款产
品。”公司总经理助理钟世明拉出一个
银色的拉杆箱，乍一看没有什么不同，
但当他拉动隐藏式拉链时，箱体四周的
伸缩围瞬间收拢，原本立体饱满的行李
箱立刻被“折叠”，从而变得扁平，厚度
仅有一本书左右。

钟世明介绍，这款产品的设计灵感
源于对客户痛点的长期观察：传统行李
箱在空箱存放时占用大量空间，物流成
本居高不下，而折叠设计完美解决了这
两个问题。

“折叠后的行李箱，不仅能轻松塞
进床底或汽车后备箱的缝隙，更重要的
是——大大节省了仓储和运输成本，很
受客商的喜爱。”钟世明坦言，这个看似
简单的折叠功能，背后其实是多年的技
术积淀。

早在 2015年，汇信就申请了早期的可折叠
箱包专利，通过拉链设计实现箱体的开合与折
叠。近年来，公司的技术团队又在此基础上推出
升级版——“伸缩围拉链”设计，实现了真正意义
上的“单手操作、秒级折叠”。

“设计创新是我们的生命线。”公司每年投入
大量资源用于产品研发，从新材料应用到结构创
新，每一个细节都追求极致。

像戴维这样的老客户“追着下单”的故事，在
汇信并不鲜见。

“我选择汇信，是因为你们的产品有很好的
质量和创新的设计。”他在会议结束时对汇信团
队说，“零部件和材料也很棒，价格适中，性价比
很高！”

这样的评价，恰恰印证了汇信在品质、设计
与成本控制之间找到的平衡点。公司从 2003年
深化内部改革开始，就创立了箱包研发中心，从
单纯的“拼价格”向“拼服务”转变。

这种转变，让汇信不仅是一个贸易商，更成
为一个能为客户提供从市场调研、产品研发到设
计服务的综合方案解决商。

如果说创新是汇信的“发动机”，那么品牌就
是它的“方向盘”。早在 2000年，当许多外贸企
业还在埋头做贴牌加工时，汇信就注册了自有箱
包品牌“MODS”。

如今，“MODS”已成为浙江省出口名牌，远销
欧盟、美国、南美、亚太、澳洲等80多个国家和地
区。

“先选择三四线国家的中小进口商为突破
口，形成一定规模效应后，再推广到一二线国
家。”钟世明表示，下一步，汇信将推进自有品牌
在海外消费者中“破圈”。

从 1987年成立之初的调拨业务，到如今成
为年进出口总额逾2亿美元的集团企业，汇信的
成长轨迹，恰是嘉兴外贸从弱到强的生动缩影。

在公司总部大楼的荣誉墙上，记者看到一排
排金灿灿的奖牌：浙江省服务业企业百强、浙江
省知名商号、浙江省出口名牌、嘉兴市外贸龙头
企业……截至目前，汇信已拥有 14个注册商标、
5个实用新型专利和53个外观设计专利。

更令人瞩目的是，公司还在化工、光电等领
域设立了新实验室，将创新基因延伸至更多业务
板块。

面对复杂的国际形势，汇信集合主营的箱
包、化工、灯具、五金机电、服装、日用品等产
品，推出“汇信优选”品牌，拓展内销路径，同步
上线电商销售，让嘉兴市民得以在家门口“购”
全球。

公司企业文化墙上，有一句醒目的标语：
“汇纳百川、诚信永恒”。这八个字，正是这家老
牌外贸企业在激烈国际竞争中立于不败之地的
秘诀。

正值楼市传统“金三银四”销售旺
季，记者近日走访嘉兴多个新建楼盘与
房产中介门店发现，嘉兴楼市正逐步释
放回暖信号。

据嘉兴市建设局房管中心统计，3
月1日至3月29日，全市二手住宅成交
3969套，面积 42.29万平方米，同比增
长10.4%，环比增长112.1%。

有新房单月销售近90套

3月 30日，又一个周一，南湖区绿
城滨河鸣翠府售楼处，依旧有不少看房
客户驻足咨询。

傍晚刚结束直播的销售员小吕，脸
上难掩疲惫，语气里却藏着欣慰：“你还
好是周一来，周末我连喝口水的工夫都
没有，每天来访快 100组客户，只能等
晚上9点忙完了，才能吃上一顿饭。”

他坦言，3月以来的周末，门店忙
得“连轴转”：“实在太忙了，我们领导就
过来帮忙接客户，有时候就让中介协助
帮忙带看，一个销售员一天到晚要接待
十几组客户，真的忙不过来。”

小吕还记得，3月初领导给每位销
售员定下了月销 1000万元的指标，折
合下来要卖出 6至 7套房子，而如今，
门店 8名销售员不仅全部完成指标，
还大幅超额，平均每人月销量在 10套
以上。

该项目营销负责人金建虎表示，开
年以来，项目精准对接刚需群体，加推
了两幢楼，主打 99平方米、118平方米
的户型，房源性价比突出。同时，加大
了中介门店的聚焦合作力度，不仅让
客户来访量大幅提升，也有效缩短了
客户的决策周期。

有中介门店忙到急招人

与新房市场同样火热的，还有二手
房中介门店。

德佑（石雪公寓店）每到周一都会
安排员工休息调整，可这个 3月，门店
里没有一人有空休息，甚至店长鲁秉瑞
还忙活起招聘工作。

“开年以来，我们店里已经新招了
3个中介，因为有点忙不过来。”鲁秉瑞
一边指导前两天刚入职的新人梳理房
源、联络客户，一边感慨近期的忙碌：既
要负责新人培训，还要抽身帮忙谈价、
签约，同时还要为4月的销售旺季梳理
房源，做好准备。

最忙的一天，他只睡了 3 个小
时——前一晚谈单到凌晨3点，第二天
一早就到店上班。

不过，生意好还是值得高兴。鲁秉
瑞笑着说，3月整个门店成交了 11单，
而放在去年，成绩最好的那个月也才成
交了8单。更让他惊喜的是，成交转化
率也明显提高，从过去的每 10组带看
能成交 1单，提升到如今每 5组能成交
1单，市场活力可见一斑。

有中介老板开了新门店

楼市的回暖，也让不少中介从业者
看到了新的机遇。

在微信上询问近期市场情况时，南
湖区俊家房产（穆湖花园店）店长张攀
就迫不及待地告诉记者：“我给你报个
好消息，我们签了30多单！”

早在去年 4月，张攀就看好楼市的
潜在活力，当机立断在嘉兴经开区双溪
湖板块新开了一家中介门店，“当时觉
得市场会慢慢好起来，能赚钱，就果断
拓店了。”他介绍，这个 3月，穆湖花园
老店成交了 24套，双溪湖新门店成交
了9套，新店的表现超出预期。

“拓新门店难免要承担一定的前期
风险，但有老店的稳定业绩支撑，这些
风险都能扛得住。”张攀坦言，新门店刚
开业时，确实亏了两个月，但很快就实
现了盈利，如今经营状况稳步向好。采
访过程中，他的电话、微信消息不断，大
多是房东咨询挂牌、客户询问房源的信
息，忙得不可开交。

同时，他也明显感受到，市面上性
价比高的二手房源越来越紧张：“以前
那种能‘捡漏’的高性价比房源，现在基
本找不到了。”他举例说，南湖区改善盘
云望雅苑一套155平方米的房子，年前
248万元就能成交，如今房东的挂牌价
已经涨到了260万元，房东的心理预期
也跟着高了起来。

一个月成交两单投资用房

除了刚需和改善客户，让张攀更意
外的是，这个 3月，门店还成交了两单

投资用房，这在近几年的市场里，实属
少见，“老门店成交的24套里，有2套是
投资用的，这几年真的很少遇到。”

其中一位投资客，是来自上海的王
先生。前段时间，在嘉兴朋友的推荐
下，王先生开始关注嘉兴楼市，他看好
嘉兴未来的发展和人口流入趋势，觉得
这里的房产具备一定投资价值。经过
一番筛选，他看中了南湖区西马桥小区
一套 63平方米的小户型，最终以 42万
元的价格全款买下，打算用于出租。

王先生算了一笔账：这笔钱存在银
行，年利率大概只有1%，每个月利息也
就 300多元；但如果用来出租，这套房
子的装修状态，每个月能租1300元，收
益差不多是银行存款的四倍。如今，这
套房子已经顺利租了出去，王先生说起
这笔投资，很是满意。

另一位投资客是嘉兴本地人张先
生，他入手的是南湖区江南太阳城一套
89 平方米的房子，同样是用于出租。
张先生说，他观察楼市很久了，觉得目
前房价已经处于底部，再下跌的空间很
小，入手基本不会亏。再加上现在银行
利率较低，把钱投在房产里，比放在银
行更划算，于是就果断出手了。

公积金贷款新政“添把火”

楼市回暖的背后，也离不开政策的
精准助力。

近日，记者来到嘉兴市住房公积金
管理服务中心，看到不少市民正在咨询
公积金贷款新政策的相关事宜。

为更好满足缴存职工住房需求，嘉
兴市住房公积金优化贷款新政策自3月

16日起正式施行。新政创新优化“以
旧换新”贷款认定规则，优化组合贷款
首付比例，进一步降低购房首付门槛，
减轻前期资金压力。截至目前，新政实
施已半个月，赢得了不少群众的认可。

张先生家庭此前已使用过公积金
贷款，按原政策置换新房需按二套房标
准执行利率，成本较高。通过“以旧换
新”新政，其旧房已出售且贷款结清，新
购房直接按旧房原首套认定，成功享受
首套房公积金贷款利率。张先生感叹
道：“新政策真是盘活了我的公积金，本
来以为换房只能用商贷，没想到公积金
还能按首套算，每个月利息省了一笔，
实实在在减轻了我们的压力！”

刘女士家庭原公积金贷款次数已
超2次，按原政策无法再申请公积金贷
款，置换住房计划一度搁置。新政出台
后，刘女士挂牌出售旧房并结清原有贷
款，顺利通过“以旧换新”政策获批公积
金贷款，继续享受低息优惠。按照贷款
20年期限计算，刘女士与其丈夫合计公
积金贷款130万元，贷款新政为其节约利
息7.75万元，同时首付比例的降低也让
他们有了更多的购房选择。刘女士激动
地说：“本来以为公积金再也用不上了，
没想到新政策这么贴心，给了我们改善
住房的机会，真是为民办实事啊！”

不到30天全市二手房成交量3969套——

嘉兴“金三”楼市真的来了？
■记者 沈婷 通讯员 宋张颖 陆芳

零食店何以“馋”动人心
——扩内需促消费一线行⑧

■记者 周丽丽
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经济走笔
扩内需促消费一线行扩内需促消费一线行

走企业，看高质量发展
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