
新派宠物商家展示热门“冷血动物”

5

肯德基做团餐 边际市场还有多少机会

商经北京商报2019.12.11

编辑 汤艺甜 美编 李烝 责校 李月 电话：64101673��syzx10@126.com

300亿资源撬动5000亿生意 淘宝中小商家借力“双12”爆发
有一群怀揣着梦想、激情的年轻人，在淘

宝创业与圆梦。

临近“双12”，一批中小创业者摩拳擦

掌，他们或许是只提供鲜为人知但实用的雪

具店长，或许是专门提供儿童科技器材的科

技达人，抑或是热衷“冷血动物”的新兴异宠

卖家。在淘宝，“创意”“个性”是他们共同的

标签，但又对应着一个个相对小众的特色市

场。市场的自然形成以及消费趋势的引领，

均让淘宝切入到以个性化小众产品突出的

细分市场。为此，淘宝一年投入300亿资源进

行扶持，祭出组合拳一样的扶持措施，打造

了成交近5000亿元的“大生意”。

中小商家蓬勃发展

光明的北京瓷雪具店首页，已经挂上了

“1212年终盛典”的标语。2018年，光明对自己

的淘宝店有了新想法，因为这一年北京瓷雪

具店的销售额是八年前的总和。正是这一年

的成效，让光明茅塞顿开。于是，从2019年开

始，光明成立电商团队，虽然仅有5人，但微

淘、淘宝直播一个都不落。光明称：“虽然只有

5个人，但店铺投入与产出异常得好，客户的

黏性与忠诚度远超预期。”

在光明的认知里，滑雪本就是一个小众

的市场，自己的淘宝店所卖的雪具又不是“大

众品牌”，更加小而垂直的市场，自然需要更

为精准。“淘宝恰恰能提供与店铺调性相同的

客群，并将我们聚在一起。”

而淘宝新派宠物店主陶凯是个动物爱好

者。2007年从国美电器离职后，在淘宝开店卖

蜥蜴、水龟等爬宠，被戏称在淘宝卖“冷血动

物”。在“万能的淘宝”里，新派宠物聚集了全

国的小众宠物爱好者，养活了这个极其小众

的店铺。陶凯不但在天猫上开了3家品牌店

铺，还在淘宝开设了“新派小宠店”，引入仓

鼠、米拉莫、伞蜥、射水鱼、枯叶龟等一些极为

小众的宠物，一年多时间店铺增长迅猛。

在光明和陶凯的认知里，淘宝更像一个

具有很强生命力和包容能力的“跳蚤市场”，

越专业越细分的市场，越适合在淘宝创业。

“淘宝为我们这些创业者提供了一个可以公

平竞争的市场环境，只要努力用心，就能得到

收获。”“淘宝不仅能辐射全国，同时淘宝万能

的心智，也能让小众志趣相投的人聚合。”

从服饰、美妆这样的大众领域，到科学玩

具、冷血动物……这背后是淘宝给中小商家

一年300亿资源的扶持力度，由此带来了开店

不满三年的新商家人群年成交近5000亿元的

“大生意”。每三年淘宝上就会涌现出10万家

年成交过百万的店铺。2018年这一年，1000

多个商家成交达到千万规模以上，超过2万个

商家达到百万规模之上。可见，每年均会有刚

入淘的商家从各自的赛道中跑出。

“新店铺的稳步成长，且在一年内便能脱

颖而出，证明当前的个性化消费为新商家、新

品牌提供了一个全新的发展契机。”淘宝大快

消行业总监天德如此解释，并用“对一个新商

家来讲，这是一个更好的淘宝时代”来为当前

的淘宝环境下定义。

切入细分赛道

小众细分店铺的强大活力为淘宝提供着

源源不断的新思路，这其中既有主打儿童科

教器材的科技人，又有通过淘宝直播的新农

人、新兴的异宠卖家。

事实上，经过16年的日积月累，淘宝的商

业基础设施不断完善，达人、MCN、服务商、

卖家等多重商家初步建立起淘宝的生态市

场，淘宝的创业门槛也因其越发成熟而逐渐

降低。在淘宝店“添翼科技模型”店主张玉仕

看来，现如今，在淘宝开好一家店铺其实更容

易了，机制、运营以及管理已经成熟了。“基于

现在的状况，运营好淘宝店铺、培育原创品

牌，事实上是变得更容易上手了。”

在淘宝，像光明、陶凯、张玉仕这样的中

小商家数以万计。他们并不是手握天然流量

的大品牌商，或许还没形成稳定的营销路线，

但他们并不缺少创意的思维以及洞察消费走

向的敏锐直觉。在他们的店铺里，“创意”、“个

性”是商品对外输出的信息与理念，“万能的

淘宝”足以容纳这些中小商家的创新想法，并

将其细分为一个个相对小众的特色市场。

天德表示，细分市场包括长尾的供给里

有更多有特色以及有鲜明个性的集市商家，

有具备一定潜力的商家，而淘宝要做的事情，

是关注全人群，让全局效率最大化。“淘宝是

一帮年轻人共同打造的一个百花齐放的零售

生态市场，我们鼓励创业者在每个细分市场

找到自己的角色价值定位。”

一定程度上来讲，正因为淘宝不断在支

持和鼓励细分市场的孵化发展，潮流酷玩、盲

盒、益智玩具、二次元、汉服演出服、原创家居

设计、烘焙、生鲜、彩妆、工业品甚至农资产品

等诸多的细分市场正在淘宝上呈现着指数级

的发展态势。这些商家又在潜移默化中影响

着消费者的消费习惯，甚至引领消费潮流，不

断将消费市场的蛋糕做大。据不完全统计，淘

宝陆续涌现出儿童家具、孕妇彩妆、大码服

饰、编程玩具、改良汉服、宠物服饰、小户型家

居等超过2000个特色细分市场，近10万特色

商家迅速崛起。

多项利好措施联动

一直以来，淘宝生态的丰富性成为中小

商家生长的沃土，走在创新最前沿的淘宝，也

始终以特色卖家为核心，通过扶持原创、商业

化赋能等举措，为各行各业的商家创造更好

的成长环境。天德对淘宝、商家、消费者间的

关系解释为：淘宝每天思考的问题是如何来

激发千万商家服务与创新的能力，为消费者

带来更多发现的乐趣，满足消费者多元化、个

性化的需求。

淘宝上“生长”起来的商家越来越多。据

了解，淘宝上每年新开店的商家以500万的平

均速度增长着，2012年至今淘宝每年的TOP

卖家中，约有10%是前一年刚开店的新商家，

2016-2017年这个比例更高达13%，近几年

则可以接近15%。

基于上述增速，如何管理好日渐庞大的

商家团队，淘宝也需“推陈出新”。为了能让每

一个中小商家得到具有针对性的服务，淘宝

建立了一套多元化的商家标签体系，将商家

分成人格化商家店铺、买手风格店、产业带工

厂店、品牌经销店、原创设计师店、海外买手

店等。其中，每个商家还会有更为细致的标

签，例如人格化商家店铺包括达人、红人、匠

人、农人、专家型店铺。

当然，淘宝扶持中小企业的措施远不止于

此。所有新商家都能借助淘宝商家官方群与淘

宝运营人员沟通，了解最新的工具和资源。

扶持之下，淘宝店长们收获着自己的惊

喜。张玉仕的淘宝店连续两年的增速都超过

300%。而在深山以养蜂为生的“新农人”楼伟

则受益于淘宝直播刚启动的“百亿扶持计划”。

通过直播，他把山村最真实的养蜂生活展现在

消费者面前。此外，做羽绒服的王珊珊用原创

设计把秋冬羽绒服做出了独特的潮流。

据悉，淘宝扶持中小商家的政策包括了

“新农人计划”“银河路计划”“淘宝神人计划”

“红人孵化计划”“微淘造梦者计划”等。具体

来讲，“银河路计划”为更多海内外中小品牌

搭建了一条快速发展之路，未来三年，该计划

将甄选超过1万个优质潜力品牌。“全球甄星

计划”计划在本年度内孵化1000个海外小品

牌，帮助其中100家成交过千万。淘宝直播“百

亿扶持计划”将体系化地升级，对各个行业加

强扶持。微淘“造梦者计划”将在未来三年持

续投入百亿，招募超过10万名“种草达人”。

北京商报记者 赵述评

“企业专送”上线

在肯德基App首页最下方，一项名为“企

业专送”的新业务已经上线。北京商报记者发

现，目前该业务正在针对企业给出一定的优

惠，“早餐6元起，免配送费”。据悉，预订团餐

可以直接通过肯德基App申请开通，目前需

要提前一周预订。

肯德基母公司百胜中国工作人员对北

京商报记者表示，肯德基团餐业务是在今年

10月正式上线的，名为“企业专送”，并且已

经上线了早餐业务，未来肯德基还将陆续开

通下午茶/咖啡、加班餐等不同场景的企业专

送服务。

在该业务板块中，肯德基还列出了部分已

经达成合作的企业，包括网易、爱奇艺以及龙

腾出行。据上述百胜中国工作人员介绍，肯德

基与企业的合作方式是通过直接和企业对接，

创造定点定时送的场景（提前预订、定点专

送，上班打卡前准时送达），可以为企业员工

创造便利，以这种新的业务帮助很多企业员

工解决“没有时间”、“不方便”吃早餐的问题。

对于新开团餐业务的原因，肯德基相关

负责人则表示，“希望在肯德基-企业-员工的

场景下，创造一个三赢的局面。肯德基拓展新

的业务场景，被服务企业可以借助肯德基的

优质产品为员工提供更好的福利；员工享受

企业专享优惠，办公室取餐便利”。

探索边际市场

从全时段布局到多业态布局，肯德基正

在使出浑身解数来巩固自己的品牌地位。百

胜中国发布的三季报显示，百胜中国三季度

总营收为23.2亿美元，与去年同期相比增长

5%，尽管仍保持增长态势，但并未达到华尔

街预期的23.77亿美元。其中，肯德基仍然是拉

动百胜中国业绩增长的支柱品牌，今年三季

度，肯德基系统销售增长了10%，同店销售增

长3%。

彼时，在财报中，百胜中国就透露出了要

持续挖掘肯德基品牌价值的意愿。“公司将继

续为肯德基打造强韧的业务模式。”百胜中国

CEO屈翠容这样表示。

事实上，今年对于肯德基而言可以说是

集中拓展新业务的一年，不同于往年的集中

拓展门店、门店升级以及新品牌孵化，肯德基

今年聚焦在品牌本身上，一直在尝试挖掘除

了新店增长以外的增长潜力。继今年上线串

串产品开拓夜宵市场以及开通会员电商后，

肯德基此次开通企业通道也是意味着肯德基

踏进了团餐市场的门槛。

在肯德基通过卖串探路夜宵市场时，就

有分析人士指出，肯德基此举就是为了探索

夜宵外卖这一边际市场，丰富肯德基所布局

的不同场景，未来肯德基很可能还会在下午

茶等时段做更多尝试。并且由于肯德基本身

所在的快餐市场当前竞争渐趋白热化，肯德

基门店布局也已经非常广泛，继续依靠扩张

提升营收方式的效果在逐渐弱化，肯德基需

要在门店下更多的功夫以获得更加稳定且可

持续的增长。

另外，在一位不愿透露姓名的业内人士

看来，肯德基此次上线团餐还有一个目的就

是释放肯德基的配送运力，因为肯德基和市

面上的多数品牌不同，尽管外卖业务已经占

到百胜中国整体营收的20%，但肯德基始终

采用自己配送这种相对较重的配送模式，而

肯德基门店数量众多，它也已经建立起了自

己的配送网络，而企业团餐相比普通的外卖

订单配送效率更高，因此肯德基此举对于释

放配送运力，摊平配送成本也能起到一定的

帮助作用。肯德基也表示，企业订单的配送是

肯德基的专有骑手团队。

分食蛋糕的难度

从行业角度来看，对于肯德基而言，布局

团餐确实是不错的新业务选择。根据近日发

布的《中国团餐行业供应链发展研究报告

（2019）》，我国团餐食材供应链市场规模已达

5500亿元，餐饮行业市场规模已超过4万亿

元，其中团餐占据了30%的市场份额。

团餐也是目前餐饮行业中市场规模增速

最快的业态，与社会餐饮淡旺季差异明显相

比，团餐每天的就餐人数、需求量都是高度可

控的，因此能够通过精准的采购、备货、避免

浪费等来提高利润率。除此之外，团餐企业只

要签下一单，这个网点一年甚至几年的收入

都有了保障，也不需要像社会餐饮那样投入

大量广告，因此是一种较为稳妥的赚钱方式。

市场规模和空白使得很多社会餐饮品牌，尤

其是标准化程度较高的连锁餐饮品牌纷纷盯

上了这块大蛋糕，除了现在单独开设“企业专

送”业务的肯德基外，一些中式快餐品牌早就

在外卖平台商铺中设置了企业订餐选项，通

过外卖平台为企业团餐提供服务。

不过，从团餐与社会餐饮的差异来看，

做团餐的挑战也不少。此前索迪斯中国区前

总裁范如诺在接受北京商报记者采访时就

表示，团餐与社会餐饮相比其实有很多差

异。首先是目标客户群不同，团餐的服务对

象是同一个群体，为了满足同一群体的不同

需求，团餐企业必须在菜单、服务等方面不

断创新，这与社会餐饮用一套菜单服务不同

消费群有很大区别。团餐企业需要提供更为

丰富的产品线，并有持续创新能力。其次是

价格不同，团餐是一个B2CforB的商业模

式，团餐企业的目的是要与企业客户签订中

长期合同，因此，团餐的价格是一定的，没有

太大自由度，这对团餐企业的运营管理提出

更高要求。

作为社会餐饮品牌的代表，肯德基虽然

拥有庞大的门店规模和物流配送体系，但要

在服务好C端消费者的同时做好B端业务，不

仅需要适应需求方面的不同，还须分配好门

店堂食、普通外卖订单以及团餐业务订单的

产能和运力。此外，目前团餐市场也已经有一

些相对成熟的品牌，并且有很多后来者针对

团餐业务持续发力，肯德基虽然具备一定优

势，但也要做好适应新市场以及新的竞争环

境的准备。 北京商报记者 郭诗卉

肯德基最近痴迷于尝试新业

务，这次盯上的是团餐市场。北京

商报记者近日发现， 在肯德基

App内出现了企业订餐窗口。从

行业发展来看， 团餐近两年表现

出强劲的增长态势， 并且活跃在

其中的头部企业相对较少， 因此

也成为了众多社会餐饮品牌盯上

的“蛋糕”。不过，团餐的需求和业

务逻辑与社会餐饮存在着一定的

差异， 肯德基要面临的竞争压力

和来自B端的挑战不容小觑。

▲ 肯德基2019年新业务拓展脉络

2019年2月 肯德基在京开出Tiffany蓝甜品站， 上线
多款新式茶饮产品发力茶饮市场

2019年7月 肯德基宣布推出撸串、啤酒、手撕鸡等夜宵
餐品，在上海、成都、重庆、哈尔滨等10个城
市首发，探路夜宵市场

2019年10月 肯德基做电商消息曝出， 百胜中国回应V金商
城定位于会员电商平台， 商城产品也涉及自有
卡券、优惠券、第三方商品等

2019年10月
肯德基上线“企业专送”业务，正式进军团餐市场


