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餐饮采购B2B：新瓶装旧酒？
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万亿市场引来群雄纷争
与庞大餐饮市场相伴相生的是庞大

的餐饮供应链。
数据显示，今年前11个月，全国餐饮

收入达29280亿元， 全年突破3万亿已无
悬念。 如果按照采购成本占营业收入的
30%-40%计算， 餐饮采购市场有超过万
亿元的体量。有业内人士表示，餐饮的食
材供应从源头到餐厅， 要经过多级批发
商 ，中间环节的加价率超过100%。而这
部分利润就是食材B2B企业所觊觎的大
蛋糕。

自去年开始，涌现出了一批瞄准餐饮
后端供应链的互联网企业。一亩田、美菜、
链农、饭店联盟、天平派上线的时间间隔
非常短， 并很快获得融资开始培育市场。
紧接着，不甘心被跨界打劫的餐饮人抱团
反击，由餐饮集团联合发起的众美联上线
也加入竞争。而专注于区域或细分领域的
食材B2B平台就更多了，如小农女、菜点
点、优配良品、集食达、餐馆无忧、冻冻、餐
饮管家、蔬东坡、分分钟等，它们也纷纷成
为风投的宠儿。

餐饮食材B2B市场兴起，也引起了外
卖O2O大佬们的关注。 美团与大众点评
合并后，紧接着便放出即将上线美团菜市
场的消息。饿了么则高调上线旗下食材供
应B2B平台有菜。这些外卖大佬利用手中
掌握的餐馆资源，也想在餐饮供应链上分
一杯羹。

传统食材批发商也不再淡定。 本月，
自称新发地“二道贩子”的杨海军打造的

生鲜电商平台———锦绣生鲜宣布上线，为
餐企配送生鲜蔬菜，实现了传统批发企业
向“互联网＋”的转型，并获得了中海软银
的天使投资。

在许多业内人士看来，食材B2B的出
现针对的是餐饮企业采购上的痛点，降低
了采购过程的资金成本以及时间成本，同
时，电子化线上采购也能够为餐厅后期做
账等工作提供便利。北京志起未来营销咨
询集团董事长李志起表示，餐馆每天都需
要相对固定的食材供给， 这种需求稳定、
刚性，而且有足够的规模。相对于C端的
个体消费者，B端的餐饮企业有更大的想
象空间。

竞争胶着暴露行业痛点
同类企业的快速诞生，迫使已经上线

的平台加快复制扩张步伐，以尽可能多的
获得市场份额及用户。但是培养餐饮企业
在线采购习惯绝非易事。长期以来，餐饮
行业供应链处于原始状态， 不仅冗长，还
混杂着各种商业潜规则，各方利益复杂交
织，令市场培育难度极大。

大型餐饮企业啃不下来， 是当前食
材B2B平台面临的共同难题。 链农CEO
刘源告诉北京商报记者， 不把大型餐饮
企业列入目标客户实属无奈。 虽然大型
餐饮企业的订单大，但是账期太长，对于
创业公司而言， 账期几乎可以称之为死
穴，尤其是对那些正在快速扩张的企业而
言。此外，食材B2B平台希望能将分散的餐
厅采购需求汇集起来，以此获得与供应链
上游的议价能力，从而达到降低餐厅采购

成本的目的。而大型餐饮企业本身就有完
备的采购系统，并在长期经营过程中培养
起了自己的议价能力，对于平台这方面的
需求不强。况且，一些手握采购大权的人
从个人利益出发，对推动“阳光采购”也并
不热心。

为此， 目前B2B创业企业几乎都把
目光瞄准了中小餐厅。 中小餐厅一般都
是餐厅老板亲自采购， 采购频次高且花
费时间，一直都是中小餐厅的痛点所在。
然而，中小餐厅的钱也并不好赚。采购频
次高、品种多，但每次采购的量都不大 ，
对价格又高度敏感， 致使配送成本居高
不下。

为了拉拢更多客户从而吸引风投，食
材B2B平台普遍采取烧钱刷单方式，长此
以往，一旦融资出现问题，很可能会出现
因资金链断裂而影响企业整体运营甚至
倒闭的情况。事实上，今年8月，一亩田大
规模裁员正是因为新一轮融资不畅导致
的。由于融资没有及时到位，依赖员工返
利刷单刷出“漂亮业绩”的一亩田，不得不
靠裁员渡过难关。 在如今这个资本寒冬，
融资难已经成为不少创业公司的症结，对
于靠烧钱培育市场的食材B2B平台也不
例外。

中国食品产业评论员朱丹蓬认为，就
目前来看， 食材B2B已经被商家炒起来
了，但是，烧钱刷单培育市场的竞争方式
并不健康。对于食材B2B平台而言，快速
复制扩张固然重要，但是目前还没有针对
这个领域的明确监管政策的情况下，做好
品控及食品安全是餐饮链任何环节都不

能忽视的重点。

直供模式不能承受之重
目前，食材B2B平台的经营模式可以

粗分为两大类：一类是以自采自营为主的
重模式；另一类则是以搭建平台撮合交易
为主的轻模式。两种模式各有优劣，但对
于满足餐饮企业的需求而言，目前似乎还
都有段距离。

对食材B2B平台来说， 真正的难点在
于对上游供应商资源的开拓。 自营模式的
平台希望利用互联网，砍掉中间环节，实现
生鲜农产品从农户到平台的直供。 这种模
式的好处在于， 可以更加直接地感受产品
质量，同时缩短供应链、提高电商平台的毛
利率。

然而， 看似无比诱人的自营模式，真
正实施起来难度极大。除了农产品自身标
准化、食品安全等问题外，采购、分拣、仓
储、物流等环节的建设，几乎是把传统批
发商的工作又重复做了一遍。自己成了中
间商，还是像原来的中间商一样靠差价赚
钱。而且随着订单量的增加，仓储及物流
的压力也接踵而至，这对于那些对农产品
生产规律缺乏了解的电商平台来说，无疑
也是巨大挑战。

与自采自营的重模式不同，以撮合交
易为特征的轻模式平台类似淘宝，本身只
搭建平台，具体交易则需经销商与餐厅自
行完成。 能够在低成本情况下去完善、变
革、整合原有的行业资源，实现行业整体
效率的提升。不过，轻模式虽能在一定程
度上解决餐饮供应链信息不对称的问题，
但难以保证两端用户的黏度。有业内人士
分析，既然餐厅可以在平台上与供应商交
易，那也能在线下达成合作，这就会造成
平台型电商用户的流失。缺乏对产品品质
的把控也是这类轻模式平台的短板。更重
要的是，轻模式缺少壁垒保护，一旦有互
联网巨头强势进入会不堪一击，被收购可
能就是最好的出路。

中国烹饪协会会长姜俊贤在接受北京
商报记者采访时表示，一直以来，餐饮行业
的供应链都因庞大的餐饮市场而存在着巨
大的商业需求，并由此催生出众多复杂的
利益关系。而且，中餐的原材料成千上万，
价格差异也很大，整合这样的供应链条的
难度可想而知。互联网的出现让整合餐饮
供应链成为可能。 虽然现在仍然处于萌
芽阶段，但随着市场和行业的发展，未来
很可能会出现若干家既具备强大的线上
技术能力， 同时又拥有丰富的线下资源
的企业，或许能解决餐饮企业长期面临的
供应链难题。

北京商报记者 徐慧 郭诗卉/文
贾丛丛/漫画
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继“百团大战”、外卖大
战之后，餐饮O2O的战火开
始燃向后端的采购供应链。
每年超过万亿元体量的餐
饮采购大蛋糕，激发了众多
创业企业利用“互联网＋”
对餐饮行业重新发现和改
造的热情，用户群的竞争也
从个体消费者转向了想象
空间更大的餐饮企业。轻模
式、重模式、细分市场、补贴
价格战……竞争的胶着程
度毫不逊于C端。然而，看似
繁荣的餐饮B2B背后，是几
乎全行业都在巨额亏损。以
去中间商为存在价值的餐
饮B2B企业，被迫沦为新的
中间商，重复着传统中间商
的盈利模式。

B3 B4 老北京烤肉大比拼：烤肉宛PK厚味居全聚德邀您来过地道中国年B2

对餐企而言， 如何在平均利润率只有6%-8%的
微利局面下寻求转型突破， 是长期需要面对的问题。
江边城外将收缩过冬，减轻模式回归产品，探索适合
自己的“小而美”之路。

餐饮业即将迎来一年中最火爆的“双节”档期。节
日期间，全聚德、仿膳、丰泽园等老字号餐饮直营门
店，将推出丰富多彩的元旦、春节惠民活动，让京城百
姓在餐饮老字号度过一个热闹喜庆的中国年。

老北京炙子烤肉至今已有300多年历史。 发展至
今，中式烤肉仍然保有传统的烹制方法与口味。本期，
记者前往两家老北京烤肉名店———烤肉宛和厚味居，
带您体验炙子上嗞嗞作响的老北京烤肉。

江边城外谋划走出国门


