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《達圖爾傳》
第一部《菲國往事》

到約翰離任時，科爾斯特省的酒店

餐飲業，建築業，商業，銀行信貸業幾乎

都在達圖爾家族的控制之下。這使達圖爾

家族能夠提供更多的就業機會，而在就業

機會的提供上，優先考慮的自然是鷹教的

教眾。這主要是因為在《卡諾長詩》的教

化下，鷹教的教眾大多勤勞肯幹，忠誠可

靠。首先走出科爾斯特行省，業務遍佈菲

尼亞全境的是伊文安保公司，再後來是阿

貝托建築公司。

隨著卡諾大學二期建設的完成，洛格

河水電站也正是投產發電。

卡諾大學吸引了全菲尼亞的學子爭相

報考，而洛格河水電站不但保證了科爾斯

特省的用電，富餘的電力還輸往鄰近幾個

省份，這個項目為各位股東、投資者和達

圖爾家族帶來了源源不斷的利潤。西奧和

達圖爾家族增資了菲尼亞投資建設銀行，

邁克則被聘為銀行總裁。為了彰顯達圖爾

家族和阿貝托建築公司的實力，西奧在首

都的哈利維雅灣旁邊興建了阿德米拉大酒

店，還在首都的南郊興建了達圖爾莊園。

而伊志杰因其出色的工作表現，被約

翰和菲尼亞事務委員會推薦為菲尼亞常駐

美國國會的代表，並享有在美國國會就菲

尼亞事務的發言權。

這幸福的春天，精英們的幸福春天一

共持續了40年！

第39章  題外話：美國與西班牙殖民

統治的各自特點

西班牙在菲尼亞的殖民統治是：來復

槍配十字架。

其採取的是總督、最高法院和大主

教融為一體的，政教合一的殖民統治政

策。西班牙侵佔菲尼亞後，建立的是一個

封建中央集權國家。它的殖民政策有著濃

厚的封建色彩，殖民活動由封建王室直接

控制，宣佈土地為國王所有，把土地封賜

給官吏和教會，迫使當地居民象奴隸一樣

勞動，為他們開採金銀礦產和種植土地莊

園。貿易上實行壟斷政策，進一步壓搾殖

民地的人民和掠奪殖民地的財富。然而，

從殖民地掠奪來的大量財富並沒有在本國

轉化為資本，用來發展本國工商業，而是

被封建貴族和傳教士揮霍一空，以及用來

鎮壓在各地不斷出現的反殖民主義革命。

1898年，美西戰爭以後，菲尼亞轉為

美國的殖民地。殖民統治政策由原西班牙

赤裸裸的殖民征服方式，轉變為更隱蔽的

新殖民主義統治方式。政治上，與菲尼亞

大地主、大資產階級力量分享政權。經濟

上，通過貿易、投資、借貸等方式將菲尼

亞的財富轉化為資本。

美國統治菲尼亞初期，反殖民主義革

命依然存在。為了平息這股思潮使殖民地

牢固地依附於宗主國，美國採取了政教分

離的新殖民主義統治方式。美國圍繞經濟

擴張展開殖民統治，打破西班牙在菲尼亞

舊有的統治秩序，將自己的三權分立體系

移植到菲尼亞。行政權由總督行使，總督

由美國總統任命，經美國參議院批准。總

督有權任命地方官吏，批准或否決菲尼亞

立法機關所通過的法案，並有權「監督和

控制」全部政府機關。司法權授予法院，

而法院的法官均由美國總統任命，經美國

參議院批准。立法權屬於由菲尼亞人控制

的參眾兩院組成的立法機關，但是最終決

定權在美國總統手中。

首先，這改變了西班牙人不讓菲尼亞

普通民眾參政的局面。

美國以民主、自由為名接納菲尼亞精

英階層參與殖民政府的管理，並培養他們

對美國政府的效忠。甚至任命兩名菲尼亞

人常駐美國國會，他們代表菲尼亞人民就

菲尼亞事務擁有發言權。通過一系列的權

利法案，美國把資產階級才享有的民主、

自由和選舉權擴展到了菲尼亞各個階層。

1901年，美國麥金萊總統下令讓3名菲尼亞

人進入菲尼亞委員會。到1903年，委員會

9名委員中5名是菲尼亞人。1907年，菲尼

亞舉行議會選舉，由菲尼亞人組成菲尼亞

議會。在地方政府中，1910年省級官員的

90%以上，鎮級官員的99%已由菲尼亞人擔

任。1916年美國國會通過「瓊斯法案」進

一步擴大菲尼亞人的參政權。

（一五一）

年輕人的胃
又撐起一家「蜜雪冰城」

3.9元的東方樹葉，4.5元的樂事薯片，

1.8元的百事可樂……這些打到「骨折」的零

食正在佔據年輕人的胃。

今年以來，以平價為賣點的量販零食

店，正在下沉市場瘋狂擴張，「有時候一條

街上就可能好幾家」。

11月10日，量販零食品牌「零食很忙」

和「趙一鳴零食」宣佈完成戰略合併，零食

很忙創始人晏周將出任新集團董事長。

雙方合併後一躍成為新的行業第一，

而且按照今年的擴張速度，萬店規模指日可

待。

零食界的「蜜雪冰城」，或許真的要來

了。

反殺「零食刺客」
2017年，85後的晏周離開了房地產行

業，殺入零食市場；兩年後，以創始人趙定

之子命名的零食店「趙一鳴」也如雨後春筍

般崛起。

2023年，量販零食行業成為了爆發力最

強的零售賽道，零食很忙與趙一鳴零食的門

店數量也飆升到了4000家、2500家，分列行

業第二和第三，第一名是擁有4100家門店的

好想來。

隨著零食很忙與趙一鳴零食合併，新集

團門店總數將達到6500餘家，在規模上反超

好想來，成為新的行業第一。

此次合併在行業內外都引發高度關注，

與零食生意的走紅分不開。

憑藉著高頻次特性，零食消費正在慢慢

變成一筆不小的開支。根據中商產業研究院

統計，2022年中國廣義休閒零食市場空間超

過1.5萬億元，近五年複合增長率超過10%。

從消費量上來看，我國零食人均消費量僅

2.15kg/人，約為日本的1/3，美國的1/6，具備

廣闊的發展潛力。

鮑姆企業管理咨詢公司董事長鮑躍忠

對分析，萬億零食市場的形成主要有兩點原

因，第一是消費升級的拉動作用，第二與中

國的特殊市場環境有關，供給端的豐富，結

合零售端業態的不斷創新，形成了一個大市

場。

不過在零食走紅的同時，消費者對價格

的吐槽也越來越多。

今年3月，有網友表示在上海逛街時，在

一家土特食品店遇到了自己很喜歡的話梅，

結果一稱重，半袋話梅就要400元，堪稱「零

食刺客」。

對比「零食刺客」，量販零食這一新業

態主打價格實惠，也借此成為人們購買零食

的新選擇。

便宜，是量販零食最大的特徵。在商超

售價3元的可口可樂、4元的王老吉，在零食

很忙門店售價分別為2.4元、2.5元。

根據東海證券測算，良品鋪子的客單價

一般在60元左右，零食很忙的客單價僅為30

元，僅為前者一半。

資深連鎖產業專家文志宏對表示，量販

零食行業對高性價比的要求，本質上比拚的

是高效率、低成本的供應鏈。

量販零食能夠保持低價，一方面源自於

去掉了層層加價的經銷商環節，直接對接廠

商，並以不壓款、零賬期獲取議價空間，並

用數字化管理提高效率，加速周轉。

另一方面，量販零食更多採取「稱重

制」，去掉了臃腫的包裝，讓消費者感知到

實惠，增加消費黏性，從而更容易獲取流

量。

同 時 ， 開 店 區 域 也 是 「 農 村 包 圍 城

市」。有數據顯示，8成以上的量販零食門

店分佈在三四線城市及以下。相比一二線城

市，下沉市場能節省更多的房租、人員成

本，進一步壓低價格。

逃離內卷，抱團重塑
不過隨著零食生意越做越大，內卷避無

可避。

戰略合併之前，零食很忙就曾與趙一鳴

零食發生過激烈的價格戰。據財聯社報道，

今年以來，在湖南郴州、江西宜春、江西贛

州等熱點區域曾出現「量販零食折扣戰」，

零食很忙與趙一鳴更是展開了折扣上的「貼

身肉搏」，折扣力度從剛開業的8.8折，到7.6

折、7.2折甚至5.5折。

談及與零食很忙的競爭時，趙定也直

言：「如果要去打的話，都是輸家，沒有贏

家。」

事實上，從零食很忙和趙一鳴零食合併

後分別發給加盟商的公開信看，雙方都提到

了「減少內耗」的說法。

中國政法大學商學院副教授李維華告

訴，價格戰是不健康的，也是不可持續的。

不僅影響門店自身盈利情況、引發行業內

耗，還會危及單體店、小連鎖、區域連鎖等

中小微企業的生存與發展，也擠壓上游供應

商的利潤、研發，甚至阻滯行業進步。

在鮑躍忠看來，當下的量販零瘋狂打折

的戰略路徑可能「走歪了」。「零售商依然

把自己當成市場的主導方去壓搾供應商，在

零和博弈的內耗中並沒有創造新的價值。」

價格戰沒有贏家，這與量販零食的商業

模式有關。

目前，量販零食門店大多採取「大牌引

流、白牌盈利」的模式，即降低大牌產品如

伊利、蒙牛、王老吉、可口可樂的價格，以

吸引顧客；而在稱重產品中，加入大量小工

廠生產的不知名產品。

由於缺少公開的價格對比，且下沉市場

的消費者對價格感知高於品牌感知，因此這

些產品往往給人一種「很便宜」的錯覺。

但便宜也是建立在採購量的基礎之上，

企業的採購量越大，對上游供應商的議價權

越大，產品價格就能壓得越低。

因此說到底，量販零食就是個薄利多銷

的買賣。

根據之前良品鋪子轉讓趙一鳴零食股權

的公告可知，今年1-6月，趙一鳴零食的營業

收入為27.86億元，淨利潤7631萬元，淨利率

僅為2.74%。

零售電商行業專家、百聯咨詢創始人

莊帥對表示，同類企業合併大多是為了增加

規模從而降低採購成本，提升價格競爭力，

目前來看零食很忙和趙一鳴零食也是這種情

況。

官方數據顯示，今年上半年零食很忙新

增門店數超1000家；今年2-8月，趙一鳴零食

新增門店數在1200家左右。合併後，門店總

數達到6500家。照這一速度擴張，新集團距

離萬店規模並不遙遠，屆時可以再次提高對

供應商的議價能力。

其實縱觀量販零食行業，自2023年三季

度以來，合併抱團、追求規模效應已非新鮮

事。

9月，萬辰生物將旗下四品牌正式合併

為「好想來品牌零食」，並在同月收購「老

婆大人」；10月，湖南「愛零食」宣佈控股

「零食泡泡」，在此之前愛零食已經收購了

「恐龍和泰迪」與「胡衛紅零食」等品牌；

同樣是10月，廣東品牌「零食艙」戰略整合

當地品牌「零食麼麼」。

不難預見的是，零食行業即將迎來重

塑。

還能低價多久？
據悉，此次零食很忙與趙一鳴的戰略合

併，是由零食很忙發起的，合併後的集團董

事長也由晏周兼任。

根據合併公告，未來零食很忙與趙一鳴

零食保持「三不變」：保留各自的品牌、業

務獨立運營、治理結構不變。

李維華認為，雙方品牌保持獨立，可能

出於兩方面考量。一是雞蛋不放在一個籃子

裡，這樣更易規避成長風險；二是兩個品牌

都有各自的粉絲，棄用對原有品牌資產損傷

較大。

不過，考慮到之前零食很忙與趙一鳴是

競對關係，這意味著一個商圈內的兩個品牌

加盟店很可能處於「對抗」的競爭狀態。合

併但不統一品牌，對於加盟商而言如何保障

利益成為當務之急。

關於戰略合併後，集團在供應鏈整合、

加盟商管理、競爭區位調整上會有怎樣的目

標與計劃，零食很忙方面於11月11日接受採

訪時表示，剛剛談完合併決定，具體的目標

和計劃還沒有出細節。

11月12日，廣東湛江的某趙一鳴零食加

盟商對表示，其實在10月底就已經聽說了雙

方的合併消息，因此官宣後加盟商並沒有感

到意外。

談及具體影響，他表示對自己影響並不

大，因為沒有和零食很忙貼身競爭，但兩個

品牌開在一起的門店需要做一定調整，「看

總部會給什麼樣的補貼或者解決方案。」

合併或許還有一層深意，即長期低價策

略不可持續。

誠然，在消費更加理性的當下，低價確

實擁有更強的殺傷力，但如今的消費者早已

進入「既要又要」的階段，平價的前提得是

好物才行。

「長遠來看，量販零食行業的價格戰是

不可持續的，消費者會更多注重產品的品質

與健康」，鮑躍忠表示，「低價的把控一定

程度上會付出產品品質或購買服務體驗作為

代價。」

雖然量販零食讓人們找回了購買平價零

食的滿足感，但在產品、體驗等維度難言盡

善盡美。小紅書、微博等社媒平台上都不難

找到對店家服務乃至於產品品質的吐槽。

零食很忙與趙一鳴零食的戰略合併，

或許能在一定程度上改變這樣的情況。莊帥

認為，長遠來看，規模帶來的效益是很明顯

的，在收提升盈利能力的預期下，服務與質

量可以得到極大的改善。

只是，「超級大買方」的出現，真的能

幫消費者買到更划算的零食嗎？

2023年京東11·11媒體開放日上，京東零

售CEO辛利軍表示，行業裡面出現一個奇怪

的現象，原來是一個工廠養1萬個人，現在是

1萬個工廠養一個頭部主播。

同理，量販零食行業一旦形成類似頭部

主播的「超級大買方」，並同樣拿到了定價

權，那麼年輕人還能吃到便宜的零食嗎？

對此，李維華認為，規模化優勢在一定

時期內會影響終端定價，比如瑞幸就曾企圖

如此。但行業的定價權很難拿到，因為總有

新競爭者們存在，你一旦選擇漲價，那就一

定會有企業迅速低價跟進。


