


案例五：疫情下求生存

案例来源：本文转自微信公众号灵兽（ID：lingshouke），作者：

东方，创业邦经授权转载——疫情下求存：传统餐企亏损，团餐赚钱？

专栏 - 创业邦 (cyzone.cn)

思政结合点：创业中要注重理论与实践相结合，具体问题具体分析，

不可一成不变，固步自封，善于抓住机遇，尤其是大环境下的变化也

要注重顺势而为。

传统餐企亏损，团餐赚钱？

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广告，是一种相对稳妥的赚钱方式。

“给你 5 个亿的估值，自此以后你就可以做你的亿万富翁了。”

一家头部互联网团餐企业，对行业内以数字化打造新团餐的万喜餐饮创始人

李洋如此表示。

虽然李洋没有答应，但对于行业的认可、大单客户的剧增，使他更笃定了坚

持数字化是未来发展的方向。



对于团餐行业来说，前 100 强企业里有 90 家都是家族化模式，缺乏数字化

管理，天花板明显。

但团餐也有传统餐企不具备的独特优势，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

是一种相对稳妥的赚钱方式。

李洋告诉《灵兽》，“目前团餐正处于从萌芽期迈入到快速发展期的关键阶

段，未来 3-5 年会上市一批团餐企业。”

现在，资本跟团餐企业沟通的频次非常高，能否抓住接下来的窗口期，对团

餐企业至关重要。



快速发展的团餐

2016 年，在团餐头部企业千喜鹤工作了 11 年之久的李洋选择出来自己创

业，成立了万喜餐饮，究其原因“年薪 200 万就到头了，陷入瓶颈。自己有一

套想法在企业内也未得到实践，行业又正处于窗口期，所以就选择自己出来创业。”

李洋表示。

李洋告诉《灵兽》称，“未来发展方向的笃定一定是离不开数字化，这也是

打造新团餐创立万喜的定位。”

目前，中国团餐企业主要分为进驻甲方和集体配餐两种模式。

一是，进驻甲方主要是指团餐企业以承包食堂的形式服务于大型企业、学校、

事业单位等单位，代表企业有千喜鹤、麦金地、健力源、万喜等。



二是，集体配餐是企业通过自建或与第三方合作的中央厨房，集中制作好餐

食再配送给甲方，代表企业有美餐等。

但无论哪种模式，在现阶段都有痛点和不足。

许多团餐企业的管理标准、流程建构都还处于相对基础的阶段，信息化程度

不高，各环节的数据仍未完全打通。“简单粗暴”的运营为成本控制增加了难度，

难以避免错单漏单、仓储配送配置不合理，生鲜食材损耗高等问题。

此外，现阶段中国团餐档口中有 84%无品牌概念，无出品标准、迭代创新

能力弱等问题导致团餐档口仅有 40%处于盈利状态，往往 3 个月内档口就会更

新换代。

“数字化是整个行业的痛点，真正的数字化是为运营和业务服务的，进行效

率赋能。现在我们正在处于一个过渡阶段。”李洋说，未来万喜集团会和一些大

数据公司进行合作，来挖潜数据，进行私域流量运营。

目前，国内团餐行业真正做到为数字化企业并不多，有些企业是将社餐、快

餐店的模式改个观点拿来直接用，在李洋看来，这在逻辑上本身就不对，所以在

使用起来也没有提高多少效率。

李洋表示，万喜从创立之初，以数字化作为出发点，核心也是想通过数字化

打通团餐业务的上下游全链路，例如，万喜技术团队自主研发通过小鱼订单、科

技食安、可溯源供应链、小鱼支付和智能盘结算打造智慧食堂。



“你拿着单位给你发的虚拟餐补，可以线上订餐，也可以线下在智慧食堂买

饭，通过扫码亦或者刷脸支付，完全实现线上化。通过虚拟餐补、微信、支付宝、

云闪付，解决了聚合支付的问题。现在我们系统又在线上升级研发了几个维度，

当你的虚拟餐补花不完时，你还可以去京东购物，在线上买东西，这些渠道也已

打通。”

“政府机关、企事业单位、医院等单位都有餐补，大家一般早上和中午都会

在食堂吃，第一是干净，第二是便宜，第三是方便，对于这部分人群来说是一个

很好的数字化工具。”李洋表示，万喜集团看似是一家团餐企业，但发展的目标

和运营的理念却与传统团餐企业大有不同。具有强大的数字化系统，通过数字化

打通团餐业务的上下游全链路，来实现智能化办公、线上可溯源供应链、科技食

安、智慧食堂、会员系统等。

除此之外，万喜联合创始人石明昇对《灵兽》表示，场景多元化也是万喜的

一大特征，以“美食作为新社交语言”为运营理念，寓食于乐，通过 IP 潮玩、



暖心服务台、缤纷美食节、深夜食堂、网红食堂、美食 DIY 等功能场景塑造，

将食堂赋能为第三生活空间，使传统团餐迭代升级,用链接消费者需求的创新玩

法，通过多元化的服务提供个性化的生活方式。

据了解，目前万喜集团目前已完成 13 个省布局，经营保障 100 多个项目，

年服务就餐者近 2000 万人次。

2021 年，万喜还中标冬奥会和冬残奥会餐饮项目，合作包括但不限于菜单、

平面规划设计、厨政实施方案、餐饮供应、餐券管理方案、仓储计划、供餐智慧

餐厅解决方案等。

“前几天我们又刚刚中标 360 和美团的项目。关于高校项目现在基本上一

天能中两个标。公司现在正处于高速发展期。”万喜员工对《灵兽》称。

团餐吸引更多玩家入局

“尽管在 2020 年疫情之下有所冲击，但团餐行业增势依旧强劲。” 行业

人士表示。

团餐企业也覆盖到各个区域，比如北方的京津冀地区有千喜鹤、金丰、快客

利、健力源等，长三角区域有麦金地、绿捷、长快、蜀王等，南方的珠三角地区

有中快、鸿骏膳食等。

即便如此，团餐市场依旧处在一个“小而散”的初级阶段，企业规模差异大、

市场化程度低、供应链统筹程度低、服务水平参差不齐、标准化程度低等，这些

依旧是团餐行业的痛点。



“中国的团餐市场远未成熟，市场格局尚未定，还有大量的机会待挖掘，所

以大家依旧在争夺团餐企业的龙头。这也是吸引玩家们不断涌入的原因所在。”

上述行业人士表示。

目前，中国团餐企业数量超 10 万家，市场现状是头部企业不够拔尖，腰部

企业比较少，中小团餐企业众多。

团餐行业仍然处于萌芽阶段，中国团餐百强企业市场集中程度仅有 5%，与

日韩欧美国家团餐市场 60%-80%的市场集中度对比，相差较远。

在团餐行业 16 年之久的李洋表示，目前行业发生了三个变化：

第一，甲方后勤管理“要位”由 60 后向 80 后交棒，60 后风格以稳为主，

80 后则谋求创新；第二，团餐行业创始人也从 60 后向 80 后交班，80 后创业



者也不断涌入团餐市场；第三，消费主体由 70 后、80 后向 90 后、00 后开始

转变，而后者对消费品质要求更高。

“由以往的领导决策制，向消费者决策制转变也特别明显，所有变化，都倒

逼企业去成长，否则就是出局。种种变化也给了新品牌诞生的机遇。”李洋称。

根据中国烹饪协会数据显示，2020 年中国百强团餐企业团体膳食收入为

1026 亿元，同比增长 10.4%，市场份额占比仅为 6.7%。而美国团餐行业前十

强的市场集中度为 80%、日本和韩国约为 60%。对比美、日、韩，中国团餐行

业的市场集中度极低，未来有望得到提升。

行业人士表示，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。

团餐未来的市场格局

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。

“更多的玩家涌入后，大家的危机感越强了，就是强者愈强，弱者愈弱，这

个行业开始进入洗牌期。此外，一些互联网团餐企业介入，使洗牌加速。”李洋

说。



在李洋看来，未来能够撼动市场格局的将会是“并购式发展”。

“一旦巨头进入并购式发展，很多我们以往的战友或者以往的竞争对手就全

部被收入麾下，行业将产生变局。”李洋说。

纵观全球餐饮巨头的成长路径，都离不开并购式发展。以爱玛客为例，2000

年爱玛客中国并购北京金白领餐饮有限公司，完成项目服务和餐饮服务综合一体

化的架构。

在 2008 年北京奥运会期间，爱玛客为逾 6000 名运动员、教练、志愿者、

媒体工作人员提供配餐服务。目前在北京、天津、上海、苏州等 30 多个城市，

为近 250 家医院、工厂、学校、政府及商业写字楼提供包括配餐在内的综合服

务，员工数量超过 15000 人。



从行业角度来看，目前资本重点投资的方向包括数字化改造、创新型发展和

供应链整理。不过，在李洋看来，资本目前处于试水阶段，从根本上来讲，资本

很喜欢这个相对稳定的行业，但目前还处于一个观察和磨合阶段。

而对于行业内互联团餐企业，李洋表示，有些互联网团餐企业规模流水虽然

很大，包括有些 10 亿级的线上流水，但却不盈利，也是一直在资本的推动下烧

钱往前走。

“一些互联网的团餐企业有资本的推动，从行业头部公司大量的挖人，舍得

给期权，也舍得给工资，基本上过去后工资至少翻一番。现在市场上虽然有这个

需求点，例如 58、顺丰、信用卡中心，他们不具备做食堂的标准和规模，但又

需要团餐服务，所以像这种轻资产的团餐企业可以完成这类交易，只是行业的互

联网头部企业还没有做到盈利。”李洋表示，针对这部分市场上千亿的需求，未

来还很有机会，关键是得抓住盈利点。



“互联网的头部企业也曾给我们 5 亿的估值想要收购我们，我没有同意，因

为这类公司与阿里的思维很像，投了谁最后就会全部野蛮式洗牌。我真正要做的

是带着自己的团队，一起去做行业升级的事，而不是只顾自己成为亿万富翁，而

丢弃了初衷。”李洋笑着告诉《灵兽》。

李洋表示，目前万喜集团更倾向国家基金、产业基金，对于纯资本的注入，

会排到后面进行考虑。因为这个行业的现金流不错，并不像传统的互联网企业可

能先烧钱亏损，目前所有的经营项目都处于盈利状态。

对于越来越多的跨界玩家，李洋认为影响并不大。按当前来看，美团、顺丰

等都不太顺利，并且都是属于较大亏损，还处于一个跨界初期阶段，因为团餐还

是偏传统行业，单纯用互联网模型，还要找到盈利点才行。
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