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《中国硬折扣发展报告（快消行业洞察2024）》是「新经销」
与「乐檬软件」联合撰写，公开发布的行业研究报告。

2023年以来，零食折扣店增长迅猛，折扣超市快速发展，传
统零售也纷纷寻求折扣化改造。零售变革成为行业关注的焦
点，低价、硬折扣成为行业关键词。

如何理解硬折扣？它对行业到底意味着什么？

本报告深入系统地透视硬折扣的概念，梳理当下中国不同硬
折扣模式的状态，站在快消产业链的视角，我们看到的是，
硬折扣只是系统性变化的一种呈现，它的背后是中国快消品
流通模式正在加速变化：

传统的品牌方主导的，通过分销体系把产品推给消费者的秩
序受到极大冲击；把消费者组织和动员起来，为他们的需求
找到好产品的新秩序正在建立。新旧秩序的交替和冲突，既
是挑战也是机会。

继「新经销」发布《中国零食硬折扣白皮书（快消行业洞察
2023）》后，本报告是关于硬折扣在中国发展系列报告的第
二期，旨在帮助读者深入理解行业正在发生的变化，前瞻性
洞察硬折扣发展背后快消产业链的变革，帮助产业链不同角
色客观理解行业趋势，应对挑战。   
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系统透视硬折扣
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2023年，硬折扣被行业所熟知，但到底什么是硬折扣？很多人的理解，就是折

扣零售。这种理解是片面的。

如果把硬折扣等同于折扣店，就相当于把一个立体的世界，坍缩成一个点，会导

致我们看不到更多深层次的行业变化。

本部分内容，多维度阐释硬折扣概念，帮助读者理解：硬折扣不等于折扣零售，

放在一个零售系统来讲，它是一种经营理念，放在行业来讲，它是一种流通模式。

硬折扣是系统性变化的一种呈现，它是结果而非原因。

“硬折扣”这三个字本身不重要，理解它背后的系统性变化，及其影响才是关键。
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硬折扣不等于折扣零售，它是系统性

变化的一种呈现

• 硬折扣，放在一个零售系统来讲，是一种经营理念；从行业视角来看，是一种流
通模式。折扣店，只是硬折扣在零售端的表现形式。

• 基于硬折扣的理念和模式，可以从狭义和广义来理解。零食折扣店、折扣超市，
是狭义的硬折扣；仓储会员店、直播、乃至拼多多，可以说是广义的硬折扣。

• 硬折扣是一个概念，对它的理解应该立体和系统性的。讲硬折扣，不能脱离快消
产业，也不能脱离中国经济的大环境，这是硬折扣出现和发展的土壤。

• 硬折扣不是简单的零售层面的变化，它是系统性变化的一种呈现，是结果而非原
因，但它的出现反过来会加速行业变革。
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6

新
经
销
&乐
檬



硬折扣作为一种经营理念，折扣店是它

在零售端的表现形式

• 折扣店在零售层面展现的是低价，如何实现低价，关乎的是底层的经营模式。

• 硬折扣：坚定地提升效率、压缩供应环节，实现总成本的降低，吸引追求实
惠的大众消费者。（Hard：坚定、强烈、严格的意思；Discount：词源暗示
将某物减少或减去一部分来获得更低的成本或价格）

零售形式    折扣店 相对低的价格

底层模式

硬折扣
通过提升效率、压低成本

实现低价

1. 经销零售一体：压缩流通环节，去中间成本，

减少商品转运次数

2. 减品牌溢价：品牌商品+自有品牌（工厂自有

+零售商自有）

3. 需求倒推供给：根据顾客需求上架、淘汰商

品，提升商品的周转

软折扣
通过临期、库存品、

促销活动实现低价

综合模式（软折扣+硬折扣）
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硬折扣零售——经营商品 传统商超——经营货架

商品
管理

精选SKU，联合供应商打造品类
优势

流通商品组合，从供应商采购

选品
导向

消费者需求导向 供应商实力导向

商品
经营

买断模式：零售商最终为
动销负责

赊销模式：厂家最终对动销负责

商品
品牌

国外成熟硬折扣零售系统，自有
品牌（PB）占比70-90%

产品品牌（NB）为主，仅部分大
型零售系统尝试推出自有品牌（PB）

商品
动销

依靠商品本身（优质、低价） 各类促销活动、导购员引导

盈利
模式

商品差价
前台利润+后台返点、费用
（条码、陈列等）

商业
模式

低毛利x高周转 地租经济+现金流

账期 无/短账期 30-180天账期不等

硬折扣零售本质是经营商品，传统商超

是经营货架
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