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錢昆歐遊打油詩
瑪麗亞廣場

瑪麗廣場人爆棚，
雲集遊客聽鐘聲。
上下玩偶一亮相，
靜待觀眾皆歡騰。

打臉美團、餓了麼
尋找乾淨餐館成了抖音流量密碼

「給您一百塊錢，您帶我去一個您送外

賣遇到過的比較乾淨的小館子。」近期，抖

音出現了一個名為「乾淨小館覓食記」的話

題，這類視頻的內容就是在街頭隨機找一位

外賣師傅，跟著他們吃一頓他們認為比較乾

淨的館子。目前，抖音相關話題「乾淨小館

覓食記」已經有了2.3萬次參與，6.6億次播

放。

其中，有一點贊量過百萬的視頻，視頻

中外賣小哥騎上電動車帶著博主去了一家看

似平平無奇的小麵館。視頻中展示的後廚環

境明亮整潔，麵條現場製作，湯底則是用大

骨精心熬製。老闆在聽到「最乾淨的店」評

價後，嘴角止不住上揚。

在快節奏的現代社會中，年輕一代往往

將工作視為生活的核心，而日常的三餐往往

依賴於方便快捷的外賣服務。在這樣的生活

模式下，外賣食品的衛生狀況，成為了大家

普遍關心且難以忽視的問題。正是基於這樣

的普遍共鳴，相關內容的流量迅速攀升，其

影響力迅速擴大。

跟著外賣小哥尋找乾淨餐館成了新型

「流量密碼」。

01 躲不開的垃圾外賣
「乾淨小館覓食記」這一話題在網絡

上迅速走紅，背後是消費者對食品安全和就

餐環境關注度的日益提高。在這個話題下，

多數視頻展示的是博主們在外賣小哥的引導

下，發現了一些衛生條件良好的寶藏小館。

然而，也有騎手直言不諱：「附近根本沒有

乾淨的餐館，小餐館就更不用想了。」

這一現象背後，是外賣行業發展的一個

縮影。外賣行業誕生之初，許多商家將外賣

平台視為一個媒介，希望通過平台擴大銷售

範圍。但外賣行業飛速發展，外賣店舖與傳

統的堂食店舖開始出現了明顯的分化。

這種分化不僅體現在經營模式上，更體

現在食品衛生和安全管理的差異上。最初，

外賣業務僅作為實體餐館的補充，食品製作

和出餐流程與堂食保持一致，衛生標準也相

對統一。但隨著市場的擴大和競爭的加劇，

一些「純外賣」店舖應運而生。這些店舖沒

有堂食區域，僅依靠線上訂單維持運營，雖

然降低了成本，但也給食品安全帶來了新的

挑戰。

近期，央視新聞曝光了多家外賣店舖存

在食品安全問題。視頻中暗訪的主要是餓了

麼外賣平台的一些店舖，這些店舖的廚房環

境髒亂不堪——操作台佈滿灰塵污垢、食材

隨意堆放一地，工作人員也缺乏基本的衛生

意識，光著膀子對食材進行加工。更令人震

驚的是，甚至有評分高達4.7、月售3000+的熱

銷店舖與廢品回收站毗鄰。央視新聞的曝光

無疑為「乾淨小館覓食記」這一話題增添了

更多的熱度。

張靜是一位經常點外賣的消費者，她向

「市象」表示：「外賣剛興起時也沒有覺得

外賣餐和堂食餐有什麼區別，但自從曝光了

不少外賣店後廚的衛生情況後，我開始變得

小心翼翼，現在點外賣，要麼選擇線下堂食

過的店舖，要麼就在外賣平台上反覆篩選，

試圖通過門店照片來判斷衛生狀況，甚至還

會去地圖上搜索門店實景圖，結果往往一個

小時都點不了餐。」

某地阿呆炒飯的員工向「市象」表達了

更為直接的觀點：「我個人感覺，現在市面

上很多純外賣店基本上都存在髒亂差不衛生

的問題。」

他進一步解釋說，「現在很多店舖，尤

其是那些單量大的，很可能是純外賣店，比

如炸雞店、麻辣燙店、炸串店和炒飯店，它

們只做外賣不做堂食。」

02 劣幣驅逐良幣
純外賣店的進入門檻相對較低，無需大

規模投資，只需配備適當的廚房設施並獲得

必要的衛生許可證，幾乎任何人都能夠成為

外賣商家。這種低門檻導致了市場上商家的

數量迅速膨脹，隨之而來的競爭也變得異常

激烈。

另一方面，消費者的點餐習慣正在悄悄

改變。越來越多的消費者在選擇外賣時，通

常會以價格為第一考慮因素，傾向於選擇價

格較低的商家。

一些商家瞄準消費者價格優先的心理採

取了低價策略，試圖通過削減成本來降低價

格，比如使用劣質食材、簡化烹飪過程、簡

化包裝投入等。

與此同時，外賣平台的抽成和推廣費

用也是商家的一大負擔，一般小商家根本無

法承受。從美團一商戶商家端的訂單詳情來

看，顧客實付金額扣除外賣平台佣金，以及

配送服務費等其他雜七雜八的費用之後，商

家到手所剩無幾，該商家還向「市象」表

示，平台的活動補貼也都是商家承擔的。

「我看過有個單子特別搞笑，拋開其他

費用，商家到手還要欠平台三毛錢」，美團

外賣平台騎手孫林告訴「市象」。

店舖的宣傳推廣同樣是一筆不小的開

銷。許多小商家並不熟悉外賣平台的運營規

則，因此只能通過支付費用來進行店舖推

廣。孫林向「市象」透露：「一旦店舖評分

下降，商家的曝光率就會隨之減少，訂單量

也會跟著下滑，這就迫使他們不得不投入更

多資金進行推廣，每天的推廣費用通常需要

一百多。如果不在平台上充值，店舖就像是

被雪藏了一樣，沒有別人的推薦，消費者幾

乎不可能找到你的店舖。」

在無法通過提高產品價格來轉嫁成本的

情況下，為了維持生存，小商家們不得不選

擇降低產品品質。

「平台既然抽成且比例不低，那是否盡

到了審核、監督的責任，為用戶把好這道關

呢？」有網友提出了這樣的疑問。

在央視新聞曝光的外賣行業一系列亂象

中，除了食品安全問題外，還存在一些外賣

商家租借執照開店，用假地址和假照片成為

外賣平台高評分的「幽靈外賣」的情況。所

謂「幽靈外賣」，就是指那些在現實中根本

沒有實體店面，或是一個地址被多家外賣店

舖共享的商家。

餓了麼平台的每家商戶都會被要求提

供門店真實照片，但是據「市象」觀察，其

中存在不少水分。以「市象」所在區域一家

評分為4.9的炒飯店為例，乍一看商家提供

的大堂照片乾淨明亮，但是細看就會發現疑

點——大堂牆面上呈現出來的門店名稱和平

台上的名稱並不一致，在網絡搜索發現這張

圖片其實是一家工作室的店面設計圖。

張靜也發現了類似的情況，他回憶說，

「幾個月前有一次點外賣的時候，刷到小紅

書推薦的一家美團外賣平台上的烤雞店，據

說味道很不錯，結果在美團搜出來兩家店名

不同但菜單完全相同的店，對比商家位置，

確認其實是一家店。後來又去地圖上搜了這

家店，結果網友提供的圖片是那種倉庫改的

小店。」

作為消費者和商家之間的橋樑，外賣平

台在層出不窮的行業亂象中有不可推卸的責

任。為了吸引更多商家加入並加速盈利，平

台在商家入駐時往往只進行形式上的審核，

這導致了一些不合規的商家得以進入市場。

「市象」從美團外賣商家客服處瞭解

到，餐飲類商家上線美團外賣需要有實體門

店、營業執照以及餐飲服務許可證/食品經

營許可證，待線上審核通過之後，業務經理

五個工作日會上門審核，業務經理審核通過

才能正式上線，這就意味著對於商家能否上

線，業務經理有很大的決定權，同時也意味

著業務經理在審核過程中可能存在一定的自

由裁量空間。

「平台、業務員、商戶都是逐利的，

而且業務員有時候迫於業績壓力難免有放水

行為。」美團外賣平台業務經理李明向「市

象」表示。

逐利心態與業績壓力下的放水行為，無

疑為不合規商家提供了可乘之機。一些業務

員為了完成KPI，可能會忽視對商家實際經營

狀況的深入調查，甚至對明顯不符合標準的

商家視而不見，只要表面材料齊全便予以通

過，使得審核流程形同虛設。

更為嚴重的是，這種寬鬆的審核機制還

助長了部分商家在後續經營中的不良行為。

一些商家在通過初步審核後，便放鬆了對食

品安全和衛生條件的自我管理，使用劣質食

材、廚房環境髒亂差等問題時有發生。

李明稱，「衛生是最大的問題，雖說是

餐館後廚基本都不會像家裡的乾淨，但純外

賣的後廚確實很差。」而當這些問題被曝光

或消費者投訴後，平台往往只是採取簡單的

下線處理，卻未能有效阻止這些商家通過更

換名稱和地址重新上線，繼續危害市場。

麥德龍學山姆，交上「學費」
曾在國內會員制賽道中高歌猛進的麥德

龍，開始走向了下坡路。

被物美集團收購後，麥德龍中國乘上了

付費會員店的東風，在2021年宣佈全面進軍

會員店賽道；2022年底，麥德龍宣佈完成24

家會員店改造，外界更是一度稱之為「山姆

平替」。

然而2023年至今，麥德龍沒有再公佈會

員店的新增情況——與此同時，多家門店迎

來了閉店。今年以來，麥德龍在國內已有4家

會員店宣佈閉店改造，且並未透露重新營業

的時間。

長期閉店的漩渦，不禁讓人對麥德龍門

店的盈利能力和整體發展狀況產生懷疑。

除此之外，公司副首席執行官陳志宇也

於今年7月離職。外界猜測，這或許與麥德龍

的會員制推行未達到預期有關。

作為曾經戰績輝煌的外資零售巨頭，麥

德龍遇到了什麼困難？

連閉4店，高管離職
作為最早進入中國的外資零售商，麥德

龍曾號稱「德國超市之王」，並於1996年就

在上海開出中國第一家門店，上個世紀90年

代末，麥德龍與沃爾瑪、家樂福並稱為「三

巨頭」。

進入中國的二十餘年，隨著互聯網電商

的興起，零售行業分食者越來越多，麥德龍

沒能抓住中國消費市場快速增長的紅利期。

壓力之下，麥德龍中國走上了「賣身」之

路。

2020年4月，物美將麥德龍中國收入麾

下。根據公開信息，物美集團以總代價約175

億元，通過附屬公司WM Holding HK收購了麥

德龍中國實體的100%的股權。

物美集團創始人、多點Dmall董事長張

文中表示：「麥德龍是個很好的企業，德國

人經營很規範，為行業制定了很高的食品安

全標準，而且這個標準堅持了20多年。這次

我們正好碰到一個機會，麥德龍並不是因企

業經營不善要賣出，而完全是一種戰略調

整。」

彼時，張文中曾公開表示，下一步，數

字化會是雙方整合、發揮、共享資源優勢的

一個重要的賦能工具。

物美收購麥德龍之時，恰好也是會員店

業態爆發的節點。2021年，物美招募陳志宇

擔任麥德龍副CEO，他此前擔任沃爾瑪前副

總裁，全面負責中國山姆會員店電子商務的

發展。

在陳志宇加入後，麥德龍的個人會員策

略開始落地。2021年6月，麥德龍首次推出兩

家Plus 會員店，分別位於北京和成都，與此

同時，麥德龍中國宣佈計劃將中國市場100家

門店全部改造為會員店。

但如今看來，事與願違。今年以來，麥

德龍已陸續關閉了位於上海、成都、武漢等

地的相關門店，原因是「進行閉店改造」。

1月1日，麥德龍成都成華商場店啟動閉

店改造。該店於2021年6月開業，是麥德龍

中國首家新業態PLUS會員店，經營品類超過

2500個。

同月，麥德龍上海滬太路商場的門店進

行閉店改造，該店於2022年11月開業，是麥

德龍首家上海會員店。

7月8日，武漢盤龍商場的麥德龍門店進

行閉店改造。

8月底，麥德龍北京大成路店整個賣場被

拆除，門店入口處公告顯示該店於8月19日起

閉店改造。

進一步加深外界質疑的，還有麥德龍的

內部人事動盪。

今年7月，麥德龍中國副CEO陳志宇離

職。麥德龍人事通告提到，陳志宇因個人原

因辭職，將以董事會顧問身份繼續支持公司

發展。

要知道，陳志宇是麥德龍全面轉型為C

端會員制模式的關鍵人物。離職這件事情本

身，或許也是陳志宇對於麥德龍會員制不看

好體現。

麥德龍為何「掉隊」會員店
麥德龍在會員店的「掉隊」，可以簡單

歸結為其在B端與C端業務之間的搖擺。

起初，麥德龍辦理會員卡只針對企業客

戶，其會員需要憑企業營業執照註冊，為企

業、餐飲商戶、機關單位、中小幼兒園等提

供大宗物資採購服務。

這種模式下，麥德龍建立了深厚的B端

客戶基礎和良好的口碑，其嚴格的品控和專

業的服務深受B端客戶信賴。

但隨著中國零售市場的變化和會員店業

態的興起，麥德龍開始向C端拓展，轉型服務

面向個人消費者的付費會員制，對普通消費

者敞開大門。

2022年，陳志宇在一次對話中表示，在

會員店賽道上，不同於追逐風口式的資本投

資者，麥德龍志在成為持續探索中國式會員

店業態的長期經營者。

他還透露，「未來麥德龍的會員店模型

還會繼續打磨，期望在明年市場穩定的前提

下會開更多的新店。通過持續進化，為中國

的中產家庭提供更好的消費體驗。」

但大象轉身，從來都不容易。會員店模

式這條路，麥德龍走得並不堅定。

轉型過程中，麥德龍似乎沒有完全摒棄

B端業務，導致其在B端和C端業務之間不斷

徘徊，未能明確核心業務方向。

2021 年麥德龍曾大力推進會員店模式，

計劃將中國市場 100 家門店全部改造為會員

店。但在 2024 年，部分麥德龍會員店也開

始重新對非會員顧客開放。這種反覆的策略

調整，無疑影響了品牌的形象和會員的忠誠

度。

從內在原因來看，B端採購關注成本、

規模，而C端用戶消費則更關注品質、品牌。

所以，會員店To C與To B是兩種不同的經營

模式和概念。麥德龍在B端向C端轉型過程

中，難以平衡這兩種不同的商品需求，在商

品結構的調整上一直未能找到合適的方案。

此外，在營銷上，麥德龍也相當低調，

在同行山姆與「中產」標籤深深綁定的時

候，麥德龍在消費者中的認知度和影響力相

對較弱。

反映在數據上，2022年底，麥德龍宣佈

完成24家會員店改造，此後就未披露會員店

情況。自2023年初之後，麥德龍會員店新店

開業步入停滯狀態。

可在電商飛速發展、國內商超迅速發展

的情況下，麥德龍並未抓住電商以及C端消費

市場的紅利。麥德龍，目前仍困在從B端向C

端轉型的路上。

會員制賽道競爭白熱化
在當今的零售市場中，會員制賽道已

然成為一片紅海，各大零售商紛紛湧入，競

爭愈發激烈。身處這種百舸爭流的市場環境

中，麥德龍壓力不小。

在會員制零售領域，麥德龍面臨著來自

山姆、Costco等強大競爭對手的激烈競爭。此

外，還有許多中國本土的商超品牌比如大潤

發、永輝超市、盒馬等知名零售商「搶食」

會員制賽道。

在商品種類和品質上，麥德龍與競爭

對手相比並無明顯優勢。其商品大多為常見

的品牌和品類，缺乏獨特的自有品牌商品和

獨家進口商品。而山姆和 Costco 都有自己的

明星自有品牌產品，例如，山姆的 Member's 

Mark 系列商品，成為了吸引會員的重要因素

之一。

麥德龍曾披露，2022年付費會員數量達

到300萬人次里程碑，而山姆會員商店早在

2021年底便宣稱其中國付費會員超400萬。

在某社交平台上搜索麥德龍會員出現的

關鍵詞，除了購物攻略，也不乏「一塊錢租

一個」「避雷麥德龍199會員」的相關吐槽帖

子。

2021年4月，物美集團將麥德龍中國、

物美超市的零售業務打包整合為「物美科

技」，並在港交所遞交上市申請，由於聆訊

期未通過而失敗，IPO計劃被暫時擱置。


