
东莞到 唐山 生物电子精密仪器承运 踏信 冷藏运输公司

产品名称 东莞到 唐山 生物电子精密仪器承运 踏信
冷藏运输公司

公司名称 踏信冷链物流（深圳）有限公司

价格 20.00/件

规格参数 上门提货:深圳 东莞 广州 佛山
时效保障:2-3天
温控可调范围:冷冻-18℃到-25℃ 冷藏0到10℃

公司地址 深圳市龙岗区平湖街道平湖社区平安大道1号乾
龙物流园1栋103

联系电话 15986619992 15986619992

产品详情

2017年，在郑州某房企任高管的陈元（应采访对象要求，采用化名）决定辞职创业。因为自诩“吃货”
，又结交了一帮做餐饮的朋友，他决定做冻品商，主要为餐饮供应串类食材。

创业五年来，陈元从一个冻品行业“小白”，一路跌跌撞撞向前行。从以串类为主的经销商，到专为小
型连锁餐饮提供定制的工厂老板，并自营抖品牌面向家庭用户，根据市场环境变化不断转型，走出了一
条属于自己的路。冷食传媒记者 | 刘圣蓉
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跨界做冻品，“交学费”找方向

2017年，陈元刚过三十岁。俗话说，三十而立。尽管他已经在房地产行业打拼多年，并在某房企担任高管，但还是想干一点属于自己的事业。凭着一腔情怀，身为“吃货”的他选择了做冻品经销商，以串为主食材，烧烤等餐饮为主渠道。

因为不懂行，又跳过了很多底层岗位的磨炼，陈元吃了不少亏。“不懂原料，找厂家订的肉串，说是20克的规格，实际上只有12克原料，打水做到20克；找的供应链合作厂家，我拿到的成本价比客户从郑州冻品批发市场那的货还贵。”陈元回忆，不懂产品，光囤货，没法干。甚至为了缓解资金压力，他把自己没开多久的奔驰车都抵押出去了。

尽管一路磕磕绊绊，不过陈元也有不少收获。

△图片来源：网络

在经营过程中陈元发现，像郑州这样的北方城市，气候性强，做烧烤一年也就3个月的黄金期，而且消费者对烧烤的认知也不足。“吃几个串，然后是凉菜、酒水，这么多年主要卖的还是那几种串。”陈元分析，像自己这样的半路入行者光做本土市场根本没优势。于是，他积极到全国各地参加各种活动，接触终端餐饮连锁，并将服务终端连锁客商作为自己的主营业务。



“年底，就接到了800万元的大单子。”陈元笑着表示，“我运气还比较好，头两年虽然交了不少学费，但整体上没赔钱。”

与各地各种特色的餐饮连锁客户接触多了，陈元发现，连锁餐饮对半成品食材的使用率越来越高，不同餐饮对半成品食材的个性化需求也越来越高了，单调的大众产品无法满足这样的需求。

于是，陈元决定，二次转型，做串类生产商。
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在做经销商时，陈元经常会将连锁客户的需求反馈到厂家，但是他发现，大厂家为小餐饮连锁提供定制比较难。

“小连锁餐饮非常多，从一家到十几家、几十家的规模，需要个性化的产品，需要的量小，还要很快就定制好、拿到货。对大工厂来讲，这样做的成本太高了，很难行得通。对小餐饮连锁来讲，把现金流都压在供应链上，风险很大，一旦品牌除了问题，所有的货就废了。”陈元觉得，这是自己的机会。

2019年，他寻找到志同道合的同行，开始投资建生产车间，他也正式从经销商转型为生产商。他的工厂以手工类产品为主，能为客户提供串类、面点类等多种定制产品。

在陈元看来，小工厂肯定不能与大工厂硬拼，要发挥自己的优势。“十几个、几十个餐饮老板，同时和你沟通。不同渠道的餐饮、不同餐饮店的定位等等，每个客户的方案都是不一样的。”陈元说，“小工厂运作比较灵活，即便客户只定制一箱样品也能做，而且很快就能做出来。”

餐饮老板对市场变化是敏感的，有什么新产品，他们时间就发现了。想跟进这个产品，两天内陈元的工厂就能提供产品。“从1件货到100件货，这个进展是非常快的。考验的是厂家的配合度和服务效率。”

△图片来源：网络

据了解，近比较火的拇指煎包，陈元就是较早生产的厂家之一。“南京做淮南牛肉汤的客户，以前是配饼丝。试用拇指煎包天，就卖了600单。从一件货、一家店到100来家门店，这个进展非常快。”陈元介绍，近在为这位客户定制馄饨，进一步丰富餐饮门店的产品。

近两三年，受疫情等影响，餐饮市场萎靡，很多餐饮终端选择走“小精品”连锁之路。这样的客户在陈元的总业务中占比达80%，产品以串居多，定制方式为主。

陈元表示，近几年经营上总体还比较稳定。“我们是服务型小工厂，不拼价格，利润方面都是和客户商量着来，比如运费涨了，到岸价高一点，大家都理解。市场上现在也有更便宜的拇指煎包，但我们定制用的原料成本高，一件货比‘低端货’要贵30来块钱，其实摊到餐饮店的每一份订单上，成本可能也就增加了几毛钱，但品质做好了，订单也多，餐饮老板不会比这个价。”
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从合作客户身上，陈元也“沾了不少光”。因为餐饮老板对市场变化反应特别快，陈元为这些客户提供服务的同时，又开辟了第二渠道——自己运营抖音，生产各种热销产品，直面C端消费者。

△图片来源：网络

“抖音现在很欢迎‘小而美’品牌，对我们小企业来讲，现在进入是个好机会。”陈元认为，很多企业老板都很看好抖音带货，但不见得懂，抖音员工的考勤、绩效怎么考核，主播风格怎么选，抖音能为企业带来什么，其实都不明白。“要搞懂，肯定要沉下心来研究。”

据了解，从7月份组建团队，到9月底初步完成磨合，陈元的抖音团队换了两波人，也换了两波产品。他戏称这是自己交的“学费”，把抖音的玩法逻辑、规则、带货技巧等都摸了一遍，比较清楚了。

至于如何抖音带货，什么货合适抖音人群？



陈元这样描述：“举个例子，疫情期间，我发现烤冰薯没厂家在抖音做。我们的一个合作账号，开始不温不火的，10月15号是4000多粉丝，在线五六十人，通过烤冰薯一周拉到3000人/秒的流量，销量翻了几倍，接下来就是换产品，把我们自有品牌产品带进去，现在销量比较稳定。”不同企业、不同产品，操盘手法不一样，需要一点一点去尝试，但爆品引流、带货的模式是相通的。
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