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本报讯 随着设施渔业的发
展，海鲜养殖也不再是沿海城市
的专利。近日，首批来自重庆大
足的南美白对虾在盒马上市，基
地通过培育类似海洋的封闭生
态系统，实现海虾的工厂化、规
模化养殖，让本地人吃上了土生
土长的新鲜海鲜。

“轻点！轻点！小心它蹦
出来。”每次顾客挑虾，盒马重
庆冉家坝店的小二周娟都异常
紧张，因为活度太高，池子里的
虾随时会蹦出水缸。周娟介
绍，以往重庆市民要想吃到海
虾，最近的产地是广东湛江，经
过1200公里的长途奔波，虾早
已进入休眠状态。如今，来自
大足的南美白对虾上市后，从
产地到门店，只需一个半小
时。它们旺盛的生命力，给周
娟的工作造成不少“负担”。

“不仅是活度高，这些诞生

于重庆的海鲜，还拿到了国际权
威机构认证的无抗养殖证书。”
重庆盒马商品总监李多思介绍，
目前这些无抗虾正处于产能爬
坡阶段，每天限量两百斤，靠着
安全新鲜，每到下午就会卖光。
预计到明年，年产量会达到30万
斤，将覆盖川渝市场。

海鲜养殖，难在水源，深居
内陆的山城，海水从哪里来？
没有海，那就自己造。在重庆
大足大安农业园区，2000平方
米的封闭厂房内，分布着近百
个虾塘，虾苗们自由游弋在30
度的“温泉”中，空气中弥漫着
海的味道。“这就是花费数年在

重庆造的海。”重庆零抗水产公
司总经理宦国新介绍，在养殖
技术如此达到的今天，人工调
制海水已不是难事，但如果只
靠换水养殖，平均养一斤虾的
换水量可达50吨，在内陆城市
简直是天方夜谭。

为此，宦国新花6年时间，
专研出了生物絮团技术，通过为
人工海水添加微生物，效去除养
殖水体中的粪便、残饵等颗粒
物，形成生物循环，相当于在内
陆打造了一个封闭的海洋生态
系统。

更难能可贵的是，为达到生
态平衡，养殖过程不能添加任何

抗生素，同时养殖“海水”可以循
环使用，无任何排放，不会对外
部环境造成污染。

重庆市水产技术推广总站
研究员李虹介绍，用生物絮团养
虾，难点在于维持生态系统的动
态平衡。这项技术大多存在于
实验室，能进入规模化商业运
用，在西南实属首例。

“研发这一技术，我花了6
年，规模化投产又花了3年。这3
年，全靠盒马。”宦国新介绍，
2020年，他看中川渝地区广阔的
市场，在成渝经济带的节点选
址，投资“造海”。但他没想到，
研发多年的生物技术，从实验室

走向市场，足足花了3年。
“每个虾池都是一个单独

的生态系统，为维持生态平衡，
必须控制好微生物与代谢物的
比例。”凭着一股倔强，宦国新
卖掉了城里的房子，每天24小
时住在工棚，对每个虾池进行
实时监控。

但宦国新并不孤单，从3年
前第一批虾试验性出塘，到现如
今形成稳定规模，盒马的订单总
是源源不断。为了让宦国新安
心养虾，盒马不仅提供了后端的
运输、包装、推广等工作，还给出
承诺：产多少要多少。

宦国新表示，盒马的订单不
仅给了他底气，还带来了不少资
本的关注。今年拿到融资后，预
计明年的产能可达30万斤，可供
应成渝两地30多家盒马门店，实
现内陆市民的吃虾自由。

（中国经济网）

内陆“造海”养虾
盒马把海鲜产地缩短一千公里

本报讯 零食集合店，也被称
为“零食折扣店”“量贩零食店”，
是专门售卖零食的店铺，普遍采
取以价换量、薄利多销的销售策
略来实现规模化。

北京朝阳的王先生介绍，平
日里去商场购物，经常会看到零
食集合店，每次路过都会进去买
一些。他说：“商场有很多比较
老的零食小店，像90年代我们上
小学时候的那种铅笔盒等。看
这些东西，就会想起自己小时候
比较快乐的时光，还是有不错的
购物体验。”

天津的刘女士也觉得，比起
线上购买，线下更能找到儿时的
回忆。刘女士表示：“遇到这种
店一定会去逛一逛，去寻找儿时
的回忆。我是一定会买的，以零

食的成本看，无论如何都会买一
些小时候吃的并且市面上见不
到的零食。”

据《2022年中国休闲零食行
业研究报告》显示，近7年来，我
国休闲零食市场每年复合增长
率维持在11%以上。在这样的大
背景下，零食集合店也水涨船
高，在行业内掀起了一股热潮。

有数据显示，起源于江西宜
春市的一个零食集合店品牌在
今年完成1.5亿元A轮融资，截
至今年2月28日，新开店成功率
达 95%，加 盟 商 的 二 店 率 达
65%。诞生于湖南长沙的一个零
食品牌在短短5年间就将门店数
扩充到了2000家，更是完成了
2.4亿元的A轮融资。

把小小的零食集合在一起，

为什么会爆发出惊人的能量？
明明动动手指就可以线上下单，
为何大家愿意去店里选择？

对此，清华大学光华管理学
院市场营销系教授沈俏蔚表示：
“集合店的优势是把很多的品类
集中在一起，消费者到店里，可
能就买一点点，但可以尝试很多
的产品，比较符合我们的消费习
惯。另外，线下消费的体验很
好，到店里来会有服务，可以品
尝。把很多产品放在线上，消费
者根本注意不到。在线下就能
够关注到产品，再加上促销活
动，会比较容易打动消费者。”

中国社会科学院财经战略
研究院服务经济与餐饮产业研
究中心执行主任赵京桥表示，像
一些怀旧主题，或量贩式购买的

出现，给线下营销模式增加了附
加值。赵京桥介绍：“主打小时
候回忆的零食店，把小时候的很
多零食集合在一起，再结合文化
因素。现有模式相对于线上的
零食品牌，多了一些附加值。还
有一些零食集合店主打量贩、低
价和厂家直接供货，整个供应链
更加成熟，所以这种集合店就会
出现。有供应链的支持，价格就
会有优势，品种又比较丰富，消
费者去消费就相当于‘一站式’
购物。”

在某些连锁零食集合店可
以发现，标签价格显示有两个，
一个是市场价，一个是折扣价。
以某品牌125g包装的薯片为例，
市场价是11.9元，折扣价显示为
8.9元，便宜了3元。一样的东

西，价格是怎么下来的？赵京桥
表示，在传统的零售模式下，零
食在出厂之后会经过多个环节，
每个环节都会产生利润。零食
集合店与厂家直接对接，少了
“中间商”赚差价。赵京桥介绍：
“以前最传统的就是进商超了，
厂家下面有一级、二级经销商。
电商发展之后，有一批电商品牌
通过线上销售，依靠的是供应
链，厂商通过它到消费者中间，
经销环节少了。现在很多集合
店就是直接和厂商对接，少了线
上品牌商的利润点，价格就会有
优势。”

线下零食集合店火爆的同
时，不少想入局加盟的投资者同
样也在观望，零食集合店同质
化、缺乏辨识度和核心竞争力等
问题逐渐显现。对此，赵京桥建
议，投资者切勿轻信品牌商广
告，要具备一定的品牌识别力，
选择具有连锁管理能力的品牌，
避免经营风险。

赵京桥表示，品牌有比较好
的连锁管理体系，对前端有供应
链、管理和品牌的支撑，发展会
比较好。有些加盟商受广告影
响，选择并不具备较强的连锁管
理能力的品牌，品牌商就认为，
赚一笔加盟费就行。像这种加
盟，投资者要对品牌识别好，对
于供应链的支撑，管理不能太盲
目，否则会有很多经营的问题和
风险。

目前，虽然线下零食集合店
整体发展的趋势向好，高性价比
和新鲜的营销模式带来了可观
的客源流量，但如何将消费者长
久留住？在与传统商超的较量
中，线下零食集合店又该如何持
续火下去？

沈俏蔚建议，线下店能否持
续火下去，取决于这个店能否持
续给消费者新鲜感，比如怀旧主
题等。如果街上类似的店很多，
就不新奇了，那就是如何能够给
消费者独特的体验。另外，店铺
的独特优势在哪里？可以是价格
优势、品类优势等，不然就是昙花
一现。核心的竞争力才是判断店
铺能否长期火下去的因素。

（央广网）

线下零食集合店火爆出圈
休闲零食是指在人们闲暇、休息时所吃的食品，坚果炒货、饼干糕点、糖果乳酪、干果、膨化食品、肉

制食品、茶饮冲泡等都属于这一品类。这两年，我国休闲零食行业发展迅猛，各地不少零食集合店如雨
后春笋般涌现，成为一大热门风口。与线上店铺相比，线下零食集合店以其独特的购物理念，便捷的购
买体验，受到广大消费者的喜爱。线下零食集合店的优势在哪儿？还能火多久？


