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在如今的餐饮市场，供应链

生意远比消费端有着更大的增

长潜力和变现空间。因此近

年不少餐饮品牌开始布局上

游 供 应 链 ，打 开 第 二 增 长 曲

线，而开放加盟模式，则能快

速规模化 B 端生意，因此业内

一直有“餐饮的尽头是加盟”

的说法。

“连锁餐企到直营是为了

建立标准、规则，打磨品牌、健

全供应链，等成熟了就会把前

端更重的开店成本和繁琐的

日常管理剥离，筛选当地有财

力、有资源的加盟商合作。”一

位餐饮资深业内人士对记者说，

餐饮连锁集团要想大规模连锁

发展，要想跨区域经营甚至跨国

界，最终都会从前端走向“幕

后”，以品牌力和供应链等后端

能力为支撑，让特许加盟商去开

拓疆土。

新年伊始，蜜雪冰城向港交

所发起IPO冲刺。

招 股 书 显 示 ，蜜 雪 冰 城

99.8%的门店为加盟店，赚钱靠

的不是一杯杯低价饮品，而是向

旗下 3 万多家加盟门店销售设

备、食材赚钱。蜜雪冰城销售的

饮品食材中约60%为自产，其中

核心饮品食材100%自产。

招股书称，蜜雪冰城已经

成为我国现制饮品供应链领域

中生产品类最全和规模最大的

企业，在河南、海南、广西、重

庆、安徽拥有五大生产基地，总

占地面积约67万平方米。覆盖

七大类用于制作现制饮品的食

材，包括糖、奶、茶、咖、果、粮、

料，年综合产能达到约 143 万

吨。

此外，蜜雪冰城还建设有

50 多条智能化生产线，总面积

达到 30 多万平方米，由 26 个仓

库组成的自主运营的仓储体系，

以及一个覆盖了中国 31 个省

份、自治区、直辖市，约300个地

级市、1700 个县城和 3100 个乡

镇的配送网络。

喜茶在开放加盟时，强调其

以产地直采、自建、认证示范种

植基地等多种方式探索深入供

应链上游，逐步建立起包括水

果、牛奶、茶叶、包装包材、设备

设施在内的新茶饮供应链标准

和体系。

据喜茶发布的《2023 年度

报告》，为更高效地保障原料以

更新鲜状态送达到门店，喜茶

打造了 41 个原料仓库，覆盖

300多个城市，覆盖范围同比增

长 270%，全年原料控温配送达

2000万公里，大数据规划物流车

路径达65000次。

在供应链创新方面，喜茶

自主研发推出了 3 大类共 7 款

智能设备，覆盖门店全流程应

用场景。

相较于同类餐饮品牌，海底

捞的供应链优势更为明显。主

营方便食品和底料业务的颐海

国际和可以提供第三方供应链

托管的蜀海供应链集团，构成

了其供应链帝国。

资料显示，颐海国际前身为

2005年成立的四川海底捞成都

分公司，生产火锅底料以供应海

底捞集团附属火锅餐厅。2006

年第一条火锅底料生产线在成

都正式投入运营，但仅对内进行

火锅底料供应。2007年借助海

底捞品牌向第三方经销商供应

火锅底料，进入超市、杂货店、街

坊小店等零售渠道，经营范围逐

步走向全国。

2019年9月，颐海国际在香

港联交所上市，据最新发布的

2023年年度业绩，集团期内取得

收益 61.48 亿元，股东应占溢利

8.53亿元，同比增加14.92%。

而主攻食材供应链的蜀海

国际，成立于2011年，发展路径

与颐海国际类似，依托于海底

捞集团，快速成长，据蜀海国际

负责人表示，截至2022年9月旗

下已拥有 5 万个 SKU，43 个冷

链物流中心，10万平方米的中央

厨房运营面积，10大餐饮品类解

决方案中心，累计服务全国4000

多家餐饮企业、团餐企业、零售

企业，服务国内50000+门店。

在二级市场，当海底捞宣

布加盟之后，颐海国际连续大

涨近 20%，股价走势比“正主”

海底捞还要强，可见在投资人

看来，开放加盟后，颐海国际和

蜀海供应链或将再造一个更强

大的海底捞。

加盟模式有助于品牌扩张，但另一方

面，也会放大管理难度，增加管理风险。#海

底捞宣布将推进加盟特许经营模式#的热搜

话题中，“服务走向下坡路的开始”成为高赞

评论。

对于公众关心的如何确保对加盟商的

有效管理，海底捞在公告中表示，公司对加

盟商将采用多项标准甄选，包括对我们品

牌及价值观的高度认同、愿景规划、行业经

验、财务基础等，并在所有自营餐厅和加盟

餐厅实行统一的运营及品质标准，从而确保

食品安全以及顾客体验。

“对于海底捞来说，是引入加盟，而不是

转向加盟。”对于开放加盟，周兆呈认为，直

营跟加盟不是非黑即白的关系，其实是不同

企业在不同阶段，根据市场需求和自身经营

需要而做出的不同选择，也包括组合配搭。

他透露，海底捞的方式是采取类托管的加盟

模式，也就是说，海底捞加盟店的门店运营、

绩效考核、人事招聘、会员管理、供应链等日

常运营工作，都是海底捞负责，因此也有海

底捞加盟的申请者在社交媒体吐槽，“花千

万元加盟海底捞，但完全没有决策权。”

喜茶事业合伙申请人的条件中明确，每

个申请人需要独立申请，不允许再找合伙

人。喜茶还要求，成为事业合伙人最基础的

就是成为合格的喜茶员工、在门店工作超过

3个月、充分理解和认同喜茶的品牌精神和

企业文化。在技能上，每位事业合伙人都必

须通过门店 4 个岗位的晋升考核、连续 3 次

以上通过现有门店标准的食安品控督检考

核，获得店长任职能力。同时，成为事业合

伙人后必须全职参与日常经营。

朱丹蓬也表示，相比于其他品牌，行业

头部品牌开展事业合伙业务最突出的优势

就是拥有领先的产品优势、强大的品牌势

能及较为成熟的管理体系。随着中国餐饮

企业品牌力越来越强，餐饮连锁率将进一

步推高。据《2023 中国餐饮加盟行业白皮

书》数据显示，从2018年的12%至2022年的

19%，中国餐饮市场连锁化进程不断加快。

但对比美国54%的餐饮连锁化率，中国仍然

有较大提升空间。

“特许经营的本质特征是融钱和融人

的方式实现品牌的扩张和价值的实现。”

樊飞飞表示，如今的餐饮市场，许多大企

业前期通过直营开店实现了规模化发展，

同时实现了品牌的沉淀和管理的强化，但

随着规模的进一步扩张企业遇到的两大

发展瓶颈就是资金和人员。特许经营正

是解决这两大瓶颈的重要手段。“从餐饮

巨头的角度来看，两者相比较而言特许经

营更重要的还是融人，发挥加盟商的创业

精神来实现众多门店的独立规范运营。”

餐饮巨头“脱下长衫”背后的几个逻辑
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