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临期食品的冰与火：规模百亿 货源紧缺
本报记者 刘旺 北京报道

用打折的价格买到“不打折”

的食品，近年来，临期食品不断受

到当代消费者的青睐。

《中国经营报》记者注意到，临

期食品赛道扩容明显，与先前超市

开设临期食品折扣区不同的是，近

年来，出现了不少临期食品品牌，如

“好特卖”“繁荣集市”“小象生活”

“甩甩卖”“东罗西搜”等。根据艾媒

咨询发布的报告，2021年临期食品

行业市场规模达到了318亿元。

但也有质疑声传出，关于货

源紧缺，临期食品折扣店产品不临

期，而是陈列众多小品牌产品的声

音不断出现，让人不禁发出深思：

临期食品真的是一门好生意吗？

临期食品“狂欢”

截至2021年底，我国临期食品相关企业总注册量达到了94家，市场竞争加剧。

“买临期食品的人是精致穷还

是真节俭”“临期食品有多受欢迎”

“临期食品避坑指南”，社交平台上

关于临期食品广泛的讨论，让临期

食品有了更多的话题性。

根据艾媒咨询发布的报告，

2021年临期食品行业加速发展，市

场规模达318亿元。2021年临期食

品行业开始受到资本、用户关注，多

个品牌获得融资，预计行业保持6%

的增长率，并将会持续增长，2025

年中国临期食品市场规模将达401

亿元。

入局者也越来越多。截至2021

年底，我国临期食品相关企业总注

册量达到了94家，市场竞争加剧。

资本也在关注临期食品赛道。

记者注意到，2020 年至今，包括好

特卖、繁荣集市、食惠邦、小象生活、

嗨特购、嗨购猫在内的不少品牌均

获得了一定程度的融资，好特卖更

是在2020年6月、9月及2021年8月

分别获得了三轮融资。

实际上，临期食品并不算新事

物。记者注意到，早在 2012 年，原

国家工商总局发文明确要求，食品

经营者要对即将过期的食品向消费

者作出醒目提示，并单独出售，如超

市的“临期食品专柜”。

北京市工商局随之向外界公布

了“食品保质期临界”的六级标准，

根据保质期的不同，设定了不同的

临界期，如标注保质期 1 年或更长

的，临界期为到期前 45 天；标注保

质期6个月~不足1年的，临界期为

到期前20天；等等。

而在尚无临期食品品牌店出

现时，市面上也一直有临期食品流

通。记者在多个食品饮料经销商

微信群里发现，各类饮料、奶制品、

啤酒、方便面等各类临期积压库存

产品的出售和收购，是流通领域的

常态。

盘古智库高级研究员江瀚认

为，临期产品的大量存在是临期生

意生存的基础。根据艾媒咨询发布

的《2020年中国临期食品行业市场

分析及消费者研究报告》，2020年，

中国零食行业总产值规模超过3万

亿元。1%的库存沉淀就是300亿元

的临期食品行业规模。

“根据六级标准要求，存在大

量的商品放置到临期状态仍没有

销售出去的情况，在流通速度较慢

的渠道会更突出，像一些私人超

市，这种临期现象更加普遍，所以，

一般商家会有针对性地把快到保

质期的商品放在货架的最前端，把

日期新的商品放在后面。但无论

选择什么样的策略，临期都是在所

难免的，这时商家就会选择降价处

理，或直接交给专门的处理商打包

处置，也就给临期食品带来了巨大

的市场。”江翰表示。

临期食品是门好生意吗？

对品牌方来说，临期食品折扣店的加盟业务或许是一个

好生意。

临期食品是门好生意吗？

这一直是业内探讨的热点话题。

一方面，临期食品货源紧俏

在折扣店中也有体现。记者在

好特卖发现，其陈列的产品不仅

仅有临期食品，也有诸如到2024

年7月到期的巴黎水，不知名的

鸡爪等产品。对于产品结构问

题，记者致电好特卖，但对方并

未对该问题进行回应。对于货

源，相关工作人员表示“都是对

接的厂家”。

同时，以“临期捕手”线下

门店为例，其中40%的商品是进

口食品，30%的商品是网红食

品，10%的商品是短保食品，只

有20%的商品是临期食品。

另一方面，对品牌方来说，

临期食品折扣店的加盟业务或

许是一个好生意。根据凤凰网

科技的报道，有意向与好特卖合

作的“合伙人”需要缴纳1.98万

元的培训费和34万元的保证金，

才可以成为一家已开业的好特

卖店铺“合伙人”。“合伙人”可以

管理一家面积100~150 平方米，

日均销售额在 1 万元左右的门

店，并获得店铺 12% 的销售额分

成。同时，“合伙人”需要负责店

铺的人力和水电成本，而进货、

房租、物流会由总部负责。

但好特卖招商工作人员表

示，该模式已经停止，现在如果

想和好特卖进行合作，只能从其

平台进货，但店铺不能挂好特卖

的Logo。也就是说，好特卖的另

一面，变成了折扣仓库。

全国连锁店东罗西搜相关

负责人也透露，“东罗西搜现在

不收加盟费，只收开店押金，200

平方米以上6.98万元，100平方

米到200平方米3.98万元，80平

方米以下1.98万元。我们的产

品平均毛利有35％。”

不过，面对趋之若鹜的资本

和消费者的热情追捧，判断临期

食品折扣店是否是门好生意，似

乎要跳脱出产品本身。

江瀚认为，临期其实就是奥

特莱斯的生意，正在成为解决流

量困局的一种另辟蹊径的办法。

“对当前的互联网来说，获

客的成本越来越高，不少电商现

在新拉一个用户的成本甚至到

了百元，但对临期食品来说，获

客反而不是问题，只要你有足够

的货源，在这个市场上到处都是

长尾，只要能把货架设计得精

细、整洁而且有条理，就能够吸

引消费者。对消费者而言，进入

一个有大量小众却足够低价的

商品群之中的时候，往往会有扑

面而来的冲击力，在这种情况

下，再加上比如说一折甚至更低

的折扣标语，往往能够刺激极强

的购买欲望，甚至能够迅速转化

成为互联网或者移动互联网的

用户。”江翰说。

货源何处？

临期食品的需求暴增，供应跟不上需求。

赛道火热的背后，临期食品的货

源其实并不稳定，并且越来越紧缺。

几年前，天津最早出现了一家

临期食品连锁店“闹玩洋行”，其创

始人“娄哥”透露，临期食品主要有

两大来源，一是因为进口食品的进

货周期长导致的货物积压，二是零

售商的退货。

娄哥解释道：“比如说你是德国

啤酒的代理商，要从德国进一批啤

酒到中国销售，货从你下订单到付

款，到生产、发运，再到中国海关，再

通过检验流通到各个零售店，是一

个非常长的链条，订货周期可能需

要几个月的时间，所以在订货的时

候需要一次性订很多货物。这时候

就极有可能因为对市场估计不准导

致库存积压。”

“第二个来源是一些零售商在进

货时没有考虑到未来退货的问题，到

了消费旺季零售商会下大量的订单，

如果过了旺季，剩余的就会无条件退

货给供货商。这时产品的日期有可

能相对比较久了，甚至已经拆掉外包

装，二次销售不好卖了。”娄哥说。

河北省沧州市的超市经营者李

强，此前也考察了临期食品生意，不

过他也发现，这个行业的货源并不稳

定。“加了十多个经销商的群，每天都

要自己找货。品牌方提供的货，有些

不是大牌，消费者不怎么认同。”

对于货源问题，临期食品货源

平台超级供货仓联合创始人田云表

示，“以前做的人少，货源充足，即便

专做临期食品，都可以找到货，但随

着做临期食品的人越来越多，对货

源的需求越来越大，货源根本跟不

上日益增加的需求，以前是处理临

期货的源头追着临期食品仓库跑，

现在反过来了，是专做临期食品批

发的仓库追着源头跑。而且还不一

定能拿上货，有可能你还在和源头

方磨价时，已经有人全拿下了。”

“2018年我们第三家店开的时

候，进货单上显示的基本都是进口

临期食品，价格特别便宜，但2021年

初，这里的临期食品连5%的比例都

占不到了，而且价格还特别贵。”娄

哥说。

除了临期食品的需求暴增，供

应跟不上需求，娄哥还认为，临期食

品缺货的趋势是不可逆的。“只会越

来越紧张，而且极有可能未来出现

临期食品的概率越来越小，因为之

前出现临期食品，是进口商评估自

己的销量，数据评估的不准确，但现

在有了大数据，大家对进货量的估

计越来越熟悉，越来越准确，也就意

味着估算的失误会越来越少，进货

进多了的可能性也就越来越小。”


