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■ 许礼清 孙吉正

在新茶饮、咖啡及饮料等快消领域高度

竞争的时代，站在品牌背后的供应商们也被

卷进上市、融资的通道。

2022年 7月 13日，宝立食品发布首次公
开发行股票上市公告书，公司股票于 2022年
7月 15日在上海证券交易所上市。而站在宝
立食品背后的则是肯德基、必胜客、麦当劳、

达美乐、喜茶等一众知名餐饮品牌。

宝立食品只是一个缩影。三元生物、田野

股份、恒鑫生活等站在品牌方背后的供应商

们早已经扎推踏上资本之路。

近年随着新茶饮、咖啡等行业的爆发，各

大品牌争相拓展市场，纵观行业发展脉络，消

费品牌们对于供应链的投资正在不断攀升。

“现在几乎任何一个产业的竞争都不再是终

端品牌方的竞争，而是一个产业链和另一个

产业链的竞争，这里面就包含着供应链，而供

应商在其中扮演着重要角色。”和君咨询合伙

人、连锁经营负责人文志宏告诉记者。

乘新消费热潮“起飞”
根据华经产业研究院的数据，2020年我

国新茶饮市场规模达 831亿元，预计 2023年
我国新茶饮市场规模有望达到 1428亿元。
当前品牌方们在不断进行市场厮杀时，后

方的供应商们却已经纷纷开启上市、融资进程。

对于宝立食品来说，外界对于其并不熟

悉，但作为食品调味料供应商，肯德基、必胜

客、麦当劳、达美乐、喜茶等众多知名餐饮企

业都是它的客户。

根据艾媒咨询的数据，中国调味品行业

市场规模逐年扩大，2021 年已达到 4594 亿
元，2022年市场规模预计达 5133亿元。在持
续增长的千亿市场里，作为供应商，从拥有的

客户群来看，宝立食品占据着 B端市场。
与此同时，宝立食品似乎也希望拓展 C

端市场。2021年，宝立食品收购杭州厨房阿
芬科技有限公司 75%的股权，而网红意面品
牌“空刻”便是其旗下产品。作为供应商，虽然

在利润方面不如部分前方品牌高，但胜在稳

定增长。根据公司披露的数据，2022年第一
季度，宝立食品综合毛利率比 2021年同期增
加了 4.99%，达到 33.04%。

而近几年吹起来的新茶饮风，也带动了一

众供应商的发展。根据华经产业研究院的数据，

2020年我国新茶饮市场规模达 831亿元，预计
2023年我国新茶饮市场规模有望达到 1428亿
元。与此同时，新茶饮门店数量也随之增长，由

2015年的 16.2万家增长至 2020年的 33.4万
家，预计 2021年门店数量将达 39万家。
而在喜茶、奈雪的茶、蜜雪冰城等知名新

茶饮品牌背后，有一个共同的供应商———合肥

恒鑫生活科技股份有限公司（简称“恒鑫生

活”）。其中也不乏瑞幸咖啡、星巴克、麦当劳、

德克士等的身影。2022年 5月，这家依靠餐饮
具生意的企业已站在 IPO门前，目前公司创业
板 IPO获深交所受理，保荐机构为华安证券。
不仅仅是恒鑫生活，2021年 4月，专注于

植脂末和咖啡等原料产品开发的佳禾食品登

陆 A股；2022年 6月，田野股份向北交所递
表，作为果汁原料供应商，自 2020年开始，新
茶饮客户逐渐扩大。数据显示，2021年公司
前五大客户有四个是新茶饮品牌，包括奈雪

的茶、茶百道、一点点和沪上阿姨，公司超过

一半的营业收入来自于新茶饮。

无糖饮料的爆红扩大了赤藓糖醇的使

用，乘着无糖饮料的东风，专注代糖生产的三

元生物成功敲开资本的大门，于 2022年 2月
在深交所上市，募资 36.86亿元。而近年依靠
无糖气泡水走红的新锐品牌元气森林便是公

司的头号客户。

“这些崛起的供应商有一个共同的特点，

基本都是食品餐饮行业，尤其是新茶饮、咖啡

以及无糖饮料领域，都是近几年非常火爆、发

展极为迅速的赛道。前端品牌方的规模不断扩

张，供应商自然也能享受到行业发展红利。从

产业分工上来讲，行业不断向前发展，背后的

供应商专业化也在不断提高。”文志宏表示。

福建谷鸟探鲜新冻力生态连锁事业部负

责人曹乐军也认为，供应商的发展主要还是

来自前端市场的拉动。尤其是这两年连锁餐

饮处于上升爆发期，带动了后方的原材料、半

成品等供应企业。同时，以往纯工厂生产的企

业也在不断靠近 C端，品牌度有所提高。
机遇与挑战并存
表面来看，供应商们不用像前端品牌方

那样“贴身肉搏”式的竞争，去占市场份额，反

而能乘着行业发展的东风崛起。但供应商们

面临的挑战依旧不少。

正如上述专家所言，供应商们的崛起一

定程度上依赖于行业的发展。随着新茶饮、咖

啡、饮料以及餐饮等行业的扩大，供应商也是

水涨船高。

梳理各个消费品牌发展的历史脉络可以

发现，整个品牌供应商正受到企业和资本的

双重关注。2022年 6月，喜茶入股焙炒咖啡
服务商———少数派咖啡；2021年末，奈雪的
茶出资 3864 万元收购田野股份 4.4%的股
份，沪上阿姨也认购了其 100万股，投资金额
为 322万元；此前乳业新品牌认养一头牛完

成 B轮融资，在其股东名单中出现了新茶饮
品牌“古茗”的身影。

同时资本也盯上了后端供应链。2022年
上半年，精品咖啡供应链公司乐饮创新获得

A轮融资，由盛景嘉成领投；瑞幸咖啡供应商
塞尚乳业也在同期披露 C轮融资消息。
文志宏表示，资本对于上游供应商的追

逐，基于其专业化、稳定性以及成长性三个方

面。在食品餐饮领域，根据产业分工不同，供

应商企业一定会是越来越专业，聚焦某个原

材料或者半成品，随着行业发展壮大，市场空

间是比较大的；稳定性方面，在一直稳步增长

的食品餐饮领域，后端的企业波动相对较小；

成长性来看，近几年像是新茶饮、咖啡、无糖

饮料都是很热的赛道，同时预制菜等类似的

半成品在市场上也越来越受到消费者青睐，

这对后端企业都是很好的助推。

“从品牌方来看，对于后端供应商企业的

投资，首先是这类企业本身业绩在不断增长，

有投资的价值。而更深层次是，企业通过这样

的方式，更好地从产业链上下游去掌握优质

资源。现在几乎任何产业的竞争都不再是终

端品牌方的竞争，而是产业链的竞争，这里面

就包含着供应链，强调上中下游产业的协同

关系。”文志宏说。

表面来看，供应商们不用像前端品牌方

那样“贴身肉搏”式的竞争，去占市场份额，反

而能乘着行业发展的东风崛起。但供应商们

面临的挑战依旧不少。 咱下转 P4暂

■ 本报记者 王海亮

日前，“聚溧创新 数智制造”南京溧水投

资洽谈会在深圳举行，9个数字智能制造项
目在现场进行集中签约。其中，由广东宇豪新

材料科技有限公司投资 10亿元建设的轻量
化高分子材料及部件制造项目受到了各方的

高度关注。

“这一智能制造项目与溧水新能源汽车、

智能制造装备等主导产业高度契合，公司将

尽快把项目建设转化为实际生产力，为溧水

实现‘提质增效，全面领先’赢得先机。”会后，

广东宇豪新材料科技有限公司董事长胡岩青

这样说道。她表示，该项目建成后，将进一步

提升公司在高分子新材料产业领域的行业地

位，引领行业高质量发展。

从 2013年成立广东宇豪新材料科技有限

公司以来，胡岩青就瞄准差异化的市场需求，带

领公司强势进入大家电领域深耕细作。在家电

产品急需升级换代的背景下，她加大对新材料、

新工艺、新设计的转型变革，和国内外知名家电

品牌建立了友好的合作关系，将材料选择、色彩

纹理设计和场景有机结合起来，为其提供智能

化解决方案，做到了实用性、美观性和经济性的

并存，受到了众多客户的一致好评。

在之后的几年间，她不断推进新材料在

家电领域的技术应用，针对家电外壳可能会

导致的起火风险，胡岩青带领技术团队开发

出了一系列高性能的阻燃高分子材料，如阻

燃 PP、PBT、ABS及 PC等，这些具有环保、高
效、耐腐蚀的新型材料满足了家电制件对于

防火阻燃方面的性能要求，有效提高了家电

产品的安全指数，加快推进了家电行业的智

能化、绿色化制造进程。

为抢占家电行业新高地，胡岩青创新性

地将大数据、云计算、5G技术、人工智能等新
生技术与家电产品相融合，从而实现从单机

到联网、从自动到智能的转变，最终形成了一

套完整的智能家居系统。“除了智能花棚、智

能种菜机等新增智能化产品的销量的稳步提

升，我们还有一个倍增起点，那就是替代建筑

行业木模板的新型塑胶模板，这个销售体量

不容小觑。”胡岩青表示，用塑料模板替代木

胶合板模板，不仅可以节约大量的木材资源，

还能对废旧塑料模板进行再生利用，符合循

环再利用和资源化的发展方向，对促进国民

经济绿色发展产生了重要作用。

为此，她加快推进“以塑代木”工作，持续

探索钻研，自主研发出了“一种新型浇筑用塑

胶模板”、“一种建筑用塑胶模板”、“一种墙板

浇筑用的塑胶模板”等多项科技创新成果。这

些装置不仅做到了在不影响浇筑形状的同时

与墙壁紧密贴合，更是全面提高了浇筑效率，

提升了企业建筑施工的质量。由于塑胶模板

自身具备的抗吸水、耐磨损、可回收再生等性

能，使得企业的使用成本大幅度降低，被众多

工程建筑企业广泛应用，经济效益和社会效

益显著。在胡岩青的创新引领下，宇豪科技的

核心竞争优势尽显，生产规模不断扩大，在广

东佛山、安徽马鞍山、江苏盐城等地均铺设了

生产基地，成为国家高新技术企业。

胡岩青表示，未来宇豪科技还将通过新

产品推广、新材料研发、公司并购重组等多渠

道，实现新一轮倍增，加快推动新材料产业向

高端化、智能化、绿色化转型升级，为工业经

济高质量发展增添新动能。她本人则将凭借

资深的从业经验和杰出的行业贡献，继续引

领中国新材料产业的发展升级。

张小泉“折刀”
王麻子拍出了啥？
■ 木人

7月18日晚间，张小泉总经理夏乾良“诚

挚道歉”，并称网传视频“并未根据当时的情

境和语境进行描述”。当日，话题“张小泉总经

理称中国人切菜方法不对”登榜微博热搜。

对“诚挚道歉”，网友似乎依旧不买账，这恐

怕是所有人预料之中的结果。当一次次搪塞辩

驳无法过关，迫不得已“诚挚道歉”的时候，“诚

挚”已然失去了灵魂。更何况这“诚挚”还表现

在：张小泉发起“断刀召集令”项目，凡在国内购

买的菜刀，若在过去五年内有断刀事故发生，包

括张小泉品牌及指定同行品牌，公司均可按照

类似款型、类似价值进行新刀换货。

有多少断刀换多少新刀，这是为了表示负

责任很大方吗？但会不会引发联想呢？再说了，

您卖的这刀虽然是名牌，可毕竟不是“屠龙宝

刀”，谁家会把两节了的破菜刀留好几年呢？

这事儿原本很简单。当有客户投诉断刀

问题时，果断退刀赔款，并为产品说明书不完

善向公众致歉，顺便做一下钢硬度的科普，推

介一下自家菜刀的品类……事件会不会是另

外一个走向呢？

没这么做。是“客服回复不当”。这不是一

个好的方向。“临时工”之类借口给人留的烙

印足够深。

不过此时仍有机会峰回路转。

当“中国人切菜用刀方法不对”冲冠热搜

时，再想挽回就不那么简单了。别说广大消费

者不乐意，就是张小泉老前辈听到了，也得拍

你一刀（选用能拍蒜的）。

切菜用刀方法对不对不是不可以讨论，

但即使是真有什么不对的地方，作为卖刀人

这么说也欠妥。比如在餐厅吃饭，发现有客人

不会吃某样菜品，有心的服务员会不露声色

地提供帮助，做到谁也看不出来，而不是公然

一句：你们的吃法不对！

中国菜刀，中国人用了几千年也没觉得

哪儿不对。但如果真的有更好的方法，大家肯

定是乐意学的。

品牌属于“易碎品”，越是名牌越需要精

心呵护。因为一旦受损，修补起来代价会非常

昂贵。甚至有些品牌从此一蹶不振，多少代人

的心血凝聚随波而去。

张小泉应该有所警觉，认真对待这一事件。

张小泉这边沸沸扬扬，王麻子隔壁默默

拍蒜。

据报道，“王麻子官方旗舰店”抖音号凭

借直播拍蒜，并称“可以拍蒜，拍断包换”，14

日创下单日直播 21小时 44分钟、观看人次

达 45万的纪录。不过，网友的关注度并没有

完全转化成购买力，14日当天的直播销量仅

有 989件，销售额为 82553元。

显然，文章表示王麻子收获了人气，并未

获得什么实惠。我想大家可能是忽略了什么。

菜刀不是荔枝，也不是雪糕，不会因为流行

或者大家“好这口”形成市场波动。有收藏宝剑

的，没收藏菜刀的（文物除外）。你的菜刀花纹再

精美，也不会有人多买几把回家挂客厅里。

除了一拍蒜、拍黄瓜就断的，一把菜刀通

常会用很多年。

菜刀的市场销售量基本是恒定的，甚至

是下降的趋势。就像车企在北京、上海这样大

城市主要盯的是换车人群，张小泉、王麻子竞

争的恐怕也是下一把刀换那个品牌的。

但愿两家 400多年的“老伙计”会一路竞

拼下去，续写传说。

科技赋能创新发展，新材料产业跑出“加速度”
———访广东宇豪新材料科技有限公司董事长胡岩青

食饮赛道争夺加速 品牌供应商走向台前
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