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本报讯 赵述评 赵驰 近日，
便利蜂资深产品总监郭爽来在
全球产品经理大会上，首次披露
了数字化驱动在便利蜂鲜食工
厂标准化方面的应用。

据悉，目前便利蜂在北京和
上海共有3座鲜食工厂，并正在
天津建造中国规模最大的鲜食
供应基地。

传统的鲜食工厂有着业务的
天然难点和挑战。比如，基础数
据难以标准化；产品生命周期短，
业务变化频繁；生产现场数据采
集难度高，也匮乏数据运用的经
验等。

为此，便利蜂制定信息化建
设路线图，包括数据标准化、数据
线上化、工厂内数据采集自动化
及数据的应用实践等。举例看，
在对行业数据标准化的定义上，
精确到工艺标准、油温、烹饪时长
和加工说明等。

据了解，传统食品制造工厂
的核心驱动力是人，一个合格的
车间主任具备独立判定生产节
拍、领料数量、人员工作安排的培
养周期通常在6—12个月。因此，
郭爽来在“画完”上述“信息化建
设路线图”后，需要在无大规模人
才储备的基础上，同步找到适合
“信息化建设”的根本性驱动力。
比如，通过指标的设立与拆解，打
破基础数据难以标准化、生产现
场数据采集难度高、匮乏数据运
用等传统工厂的“痛点”。

便利蜂首次披露
鲜食工厂

数字化实践

政策逐步放宽，便利
店巨头化身“披着外衣的
快餐店”

曾经，快餐店并不把便利
店当成竞争对手，其中很重要
的原因之一就是政策对便利店
的限制。

最早时，便利店只能做些饭
团、沙拉、三明治等冷食，就算要
卖关东煮、便当等加热型食品，
也得取得食品流通许可证。

2004年，711在北京开出第
一家门店时就遇到了这个难题，
创始人铃木敏文曾回忆道：“要
取得使用明火的经营许可证非
常困难”。变化出现在2015年，
餐饮二证合一为食品经营许可
证；2016年，北京认可便利店申
请经营热食的资格；2018年4月，
北京市推进“一区一照”，丰台区
为便利蜂光彩路店发放了第一
张食品经营许可证。

政策的逐步放宽，成了便利
店跨界餐饮的最好助推。

嗅到政策红利的连锁便利店
巨头更是加快了布局“现做餐食”
的脚步。不管是日资连锁便利店
罗森等，还是本土大鳄便利蜂等，
都开始售卖“现做”早餐、快餐。
就连互联网大佬也都开出数家披
着“便利店外衣的快餐厅”，阿里
巴巴接连开出“盒小马”、逸小兔
早餐便利店，京东、叮咚买菜等也
纷纷入局。

便利店“新鲜现做”餐
食，打破快餐店口味“护
城河”

此前，不爱吃冷食的“中国
胃”，让快餐店得到忠实簇拥；
“热乎乎的饭菜”，是快餐店建立
起来的坚实壁垒。

人们但凡没那么着急，基本
都会“抛弃”便利店里预包装和
复热型食品，而被“现做”的饭菜
吸引进餐厅。

而如今，快餐店的口味“护
城河”却正在被打破。

一方面，随着政策的放宽，
便利店用“现做现卖”全面切入
餐饮市场，餐品口感上与餐厅的
差距在慢慢缩小；另一方面，在
三高一低的重负下，连锁快餐店
逐步加快标准化来降本增效，这
也使得菜品口感越来越“工业
化”，快餐店在口味上的优势也
就变得不那么明显了。

不仅口味壁垒在慢慢消失，
快餐店的价格优势也在被抹平。

曾经，便利店快餐的价格相
对传统快餐店要高，但现在在便
利店，一碗现煮面条只要6元，
十几块钱能吃到热乎饭。而数
据表明，快餐业的平均客单价却
在今年一季度已经达到25.1元，
且出餐速度较慢。因此，不少
“90后”把公司、家附近的便利
店热食作为了他们解决餐食的
首选。
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“1公里”密集布局，用便利
在餐厅门口“截流”

便利，是便利店最大的杀手锏。
都说餐饮外卖做的是“3公里”的生

意，餐厅门店做的是“1.5公里”的生意，
那便利店做的就是最后“1公里”的生
意。它们开在社区门口、公司楼下、地铁
口，每一个点位都是人流高密度的区域，
点位覆盖又密又广，还能开到很多快餐
店开不到的地方。

以北京朝阳门某地为例，以办公区
为主，在1公里半径内有不下4家便利
店。每日的早午餐时段，是这些便利店
的销售高峰，在热食窗口，排队成为常
态之一；以热食为重心的便利蜂甚至在
门店中配备了餐饮区。

不仅如此，快餐店拼的就是“快”字，
便利店在效率上进行改革。例如盒小
马，采用“档口制作、顾客手机点单、自助
柜取餐”的模式，大大节约了顾客点餐、
等餐、取餐的时间。

更便利，效率更高，口味产品上又
和餐厅现做得相差不大，顾客自然选
择离家、离办公地点更近的便利店就
餐，这意味着便利店在慢慢“蚕食”快
餐店的市场。

便利店房租、人工成本更
低，且实现“全时段营业”

快餐是餐饮行业最累的业态，饭市
短、客单低、竞争激烈，交24个小时的房
租，却只做三四个小时“饭点”的生意，挣
的全是辛苦钱。这逼得很多快餐企业开
始变革求新，走“快餐+”的模式。比如，
呷哺呷哺推出新店型走“快餐+小酒馆”
模式，借此来打通全时段经营，探索在有

限的时间里产生更多的价值。
在快餐店还在苦苦摸索追寻的时

候，切入餐饮市场的便利店，却早早实
现了这个“全时段营业”理想。

便利店以一日五餐（正餐外加下午茶
与宵夜）为时间轴，提供现做的各类美食，正
逐渐成为很多打工青年的日常标配。

而且便利店不仅能全时段营业增
加收入，还具有比快餐店更合理的成
本结构。首先，便利店基本都面积小、
房租少；再者人工成本也低，员工除了
在饭点卖现做餐食，平时也可售卖店
内零售产品。在供应链上，有的连锁
便利店随着规模的不断扩大，更能压
缩餐饮热食成本，在与快餐店的市场
角逐上，有更强大的价格竞争优势。

若13万家便利店切入餐饮，
快餐店将迎强敌

“餐饮”这块蛋糕的确令人垂涎，
日资便利店40%—60%的营业额都来
自于鲜食，有数据显示，“7-11”鲜食销
售占比50%，毛利占比60%；而且便利
店里的鲜食销量只有20%—30%，却创
造出70%—80%的利润。餐食成为便
利店提高毛利率和竞争力的突破口。

随着疫情的出现，人们的用餐方
式也发生了较大变化，许多人开始尝
试即食品，越来越能接受便利店的餐
品。便利店也变着法在迎合人们的口
味，未来可能蒸煮炸等各种烹饪方式
都可以在便利店里呈现。

更可怕的是，相比于传统快餐店，
便利店还有网点数量众多的优势，从
2015年至2019年，我国便利店总数从
9.1万家增加到13.2万家。

当允许“现做现卖”的政策逐渐在
更多城市开放，更多区域的便利店打
通兼营餐饮服务这“最后一公里”后，
餐饮业可能要增加13万家早餐店和快
餐店，来和快餐店抢生意。

快餐店，被打败的可能不是同行，
而是便利店！

便利店凭借着“现做现卖”“便利”的
杀手锏，再用规模和密集的点位，做着餐
饮“一公里”的生意，在顾客家门口截流，
慢慢成为人们的“食堂”，收割了顾客的
“一日五餐”，“蚕食”传统快餐店市场。

（便利店研究中心）


