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n 快消品行业定义及特点

• 快消行业是指消费频率高、使用时限短、拥有广泛的消费群体、对于消费的便

利性要求很高的商品销售行业。快消行业的销售渠道种类多而复杂，传统业态

和新兴业态等多种渠道并存。快消行业集中度逐步上升，竞争度加大。

• 快速消费品属于冲动购买产品，即兴的采购决策，对周围众多人的建议不敏感

，取决于个人偏好、类似的产品不需比较，产品的外观/包装、广告促销、价格

、销售点等对销售起着重要作用。

n 快消品行业的分类

• 快速消费品一种新的叫法是PMCG(Packaged Mass Consumption Goods)，

更加着重包装、品牌化以及大众化对这个类别的影响。主要包括：个人护理用

品；食品饮料；保健品；烟酒；药品中的非处方药(OTC)。

• 一、是个人护理品行业，由口腔护理品、护发品、个人清洁品、化妆品、纸巾

、安全套、鞋护理品和剃须用品等行业组成；

• 二、是家庭护理品行业，由以洗衣皂和合成清洁剂为主的织物清洁品以及以盘

碟器皿清洁剂、地板清洁剂、洁厕剂、空气清新剂、杀虫剂、驱蚊器和磨光剂

为主的家庭清洁剂等行业组成；

• 三、是品牌包装食品饮料行业，由健康饮料、软饮料、烘烤品、巧克力、冰淇

淋、咖啡、肉菜水果加工品、乳品、瓶装水以及品牌米面糖等行业组成；

• 四、是烟酒行业，能够快速消耗的物品。

n 快消品行业当下热门领域主要集中在美妆个护、食品饮料、服饰等快消品牌更

新迭代快的细分行业，本篇报告也将主要从此部分数据及案例进行着重分析。

快消品行业当前发展态势

快消品行业分类众多，销售渠道种类繁多而复杂

图示：快消品行业分类
参考来源：中研网，36氪零售老板内参整理

美妆个护行业 服饰行业 食品饮料行业
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n 快消品B2B行业发展的历程

• 快消行业前进的方向是头部企业将通过B2B产业互联网与B2C消费互联网的融

合，争夺快消供应链竞争壁垒，提升客户体验，从而成为产业互联网时代下快

消B2B行业的巨头。

l 萌芽期--市场教育

• 第一个阶段是2001年到2012年。在这十多年时间内，快消品行业在进行互联

网的跨界和融合上还处于萌芽起步阶段，纳入统计的快消品B2B电商企业共有

16家。这一阶段开始出现了以商品交易为主的快消品B2B电商企业，其主营业

务和形态类别各不相同。虽然在这个阶段我国快消品B2B电商企业的整体出现

速度较为缓慢，但是伴随着我国对消费升级以及互联网+等各方面政策的宣传

与实施落地，快消品电商的发展在接下去的几年呈现了一个大爆发的局面。

• 例如：连凯软件、烟台益商、怡亚通380分销平台、商派软件、有赞等，

l 快速成长期--爆发行业风口

• 第二阶段是2013年到2015年。短短几年，快消品B2B电商企业大量出现，从

过去十年间的不到20家企业增长到76家企业，属于快消品To B发展历史上的增

长浪潮期。随着中国经济全面进入“新常态”，国家于2015年开始大力推动“

供给侧改革”，通过“互联网+”激活产业上游供给方与流通市场，整体经济

结构优化创造新的经济增长点，2015年成为行业爆发的风口期。这几年我国快

消供应链开始进行改革，快消行业及其各个业务场景都在经历互联网浪潮的重

构。这一阶段，建立快消供应链竞争壁垒与提升客户体验是竞争取胜、晋升行

业头部企业的关键。

• 例如：阿里巴巴零售通、51订货、进货宝、快消帮、易酒批、易生活等。

l 调整期--理性发展

• 第三阶段是2016年至今。这一阶段，我国快消品B2B电商企业的发展正处于调

整期，主要表现在两个方面：

快消品行业当前发展态势

快消品B2B行业进入理性发展期，头部企业深耕
行业能力、打磨商业模式、精准定位客户

数据来源：托比网，36氪零售老板内参整理
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• 一、从数量上讲，2016年以后新平台数量大幅下降；二、新成立的平台只有4

家获得了融资，占比不到20%，大额融资向成熟平台聚集的趋势加剧，行业的

头部效应显现。存 活下来的快消B2B企业回归到业务本身的精耕细作。头部企

业则是引领行业深耕发展的主导力量。 

• 快消品行业整合传统通路供应渠道

• 快消品供应链上的各方，通过专用网络或Internet，进行数据信息的交换、传

递，开展交易活动的商业模式。中国快消品B2B目的是整合传统通路上的各种

供应商。中国的快消品B2B主要针对于缺乏自有供应链的零售门店。百 货、超

市、大卖场、购物中心、便利店等零售终端，都拥有各自的供应链系统，一般

不需要快消品B2B电商提供线上供货服务。

n 快消品牌渠道新零售解决方案

• 不论从品牌商的痛点，还是经销商的问题，或是零售端的需求都要求渠道向数

字化转变。渠道的数字化改造帮助企业建立起全链路的链接，这对提升企业的

渠道营销能力、渠道管理能力、渠道控制能力都会产生重要价值。

• 品牌与渠道的关系，从管理转向赋能。品牌商帮助终端搭建数字化体系，建立

触达C端的能力，从而反哺品牌商的业务发展，将品牌、经销商、终端、消费

者链条打通，共建分销网络，拥抱新零售。

• 渠道的数字化升级是供应链能力的升级，利用数字化技术，使供应链变得更高

效。同时赋能终端服务C端的能力，帮助终端更快成长。

n  依靠大数据分析，提升全链路效率

• 技术上，快消B2B以大数据分析为基础；功能上，快消B2B解决了困扰传统通

路的诸多问题，其对传统通路的升级改造效应主要体现在三个方面：一是缩短

了供应链层级，减少层层加价成本；二是提升了快消品仓配效率，减少资源浪

费，降低运营成本；三是实现了供应链全盘信息数据化可视化，可有效辅助上

游品牌商进行产品分析、开发以及营销。

快消品行业当前发展态势

竞争升级，快消品行业商业模式及生态逻辑重塑在
即
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n 快消品行业痛点

• 传统发展路径低效，痛点众多，传统模式中品牌商、经销商、终端均存在发展

痛点。

• 在过去传统零售市场，只要产品够好就会有顾客来。而现在，快消品行业商品

的供给是过剩的，大量的同质化产品，供求关系发生了根本性的变化。互联网

的出现，消费者身处信息爆炸的时代以及技术带来的便捷购买方式，更是加剧

了行业竞争的激烈程度。

• 零售环境发生变化，传统的渠道通路已经不能够适应新的时代。于是，这几年

渠道数字化变革的呼声涌现，呐喊的背后，是传统渠道通路中切实存在的痛点

以及寻找突破的迫切需要。

u 品牌商

• 媒体变化极快，品牌要及时快速寻找对应的合适的手段推广，硬广和社交营销

都需要，怎么样挖掘并抓住现在的消费者，以及了解它们的痛点是重中之重。

• 分销渠道业务中，快消品牌商主要依赖经销商来经营，目标客户群是中小型标

超、便利店、食杂店、零售店等。经销商的销售代表通过线下沟通的方式向客

户铺货。

• 在这种方式下，业务的发展受限于销售代表的数量和质量，高昂的员工成本成

为招募更多销售代表的主要障碍。并且这种销售模式下，每个销售代表的生产

率有限，其可以服务的客户范围和数量都有一定限制，同时每个销售代表的服

务质量难以统一控制，无法做到大规模、低成本的业务增长。

• 另外随着社交数字化的发展，越来越多的客户习惯于数字信息和通信，喜欢在

空闲时间在线交易。所以在传统的渠道订货业务中，需要有一个在线交易工具

让经销商更好、更低成本的拓展和服务客户。

快消品行业发展痛点

快消品行业发展痛点贯穿产业链的全链条，新技
术的改造迫在眉睫

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_16837


