
2012年前后，餐饮处在饱和的临界
点。人们从“吃饱”向“吃好”转变，对好
食材、好口味、好体验的呼声越来越高，
产品主义应运而生。郑州大学教授
王刚伟指出，那一年，当所有人都在学
习海底捞时，巴奴毛肚火锅更名了，并
提出一句让业内外震惊的口号。自此，
巴奴毛肚火锅开始在这条康庄大道上
日夜兼程。

郑州餐饮店倒闭潮日盛，而那些品
牌餐厅却过得很好。于是逆市中，大家
开始纷纷聚焦单品，打品牌。

餐饮供应链的2012年，千味央厨成
立，与三全、思念形成三足鼎立之势，速
冻食品逐鹿中原的脚步加快。后来，逮
虾记、澄明食品纷纷开启大单品战略。

2015年是个神奇的年份。那一年，
阿五美食更名为阿五黄河大鲤鱼，同时
也迎来了强大的对手——谷雨春红烧
鲤鱼。据悉，谷雨春也在同年更名，从
主打烩面改为主打鲤鱼。

随后，看到成果的餐饮品牌纷纷聚
焦单品，如鲁班张国宴更名葱烧海参，
煜丰美食更名为煜丰汴京烤鸭等。

也是在2015年，卖了多年白酒的徐
中秋和朱文博挂牌营业“潮汕记牛肉火
锅”，在郑州火锅界杀出重围，扩张脚步
不快不慢，平均一个月一家店。

2015年，小小河边鱼开了第一家
店，后来以席卷之势急速扩张。

卤味的2015年，嘎嘎鸭横空出世，打
破了绝味鸭脖、周黑鸭等外来品牌割据
中原的地位；3年后，“菊花开手撕藤椒
鸡”出山，仅一年，门店就突破500家，并
被资本盯上。

这一年，看到了县乡市场前景的

“华鼎供应链”成立，并定下“走县乡路
线”的战略。一辆辆货车在田间地头行
驶，解决了商家“最后一公里”的问题。

现在已经进入了爆品时代，火锅、
中餐、快餐、卤味、供应链等各个业态
“诸神归位”，纷纷找到自己的品牌基
因，并以此发力，抢心智、占第一，都形
成了自己的套路和玩法。

“如果说前几年是打基础，那么现
在基础已经差不多了，该是走出去的时
候了。”一本土餐饮企业掌门人透露了
计划。

从百花齐放到大浪淘沙，从聚焦单品到对接资本

餐饮十年 过去做产品，现在扩渠道

生意做遍，不如开个饭店。改
革开放后富裕起来的人们生活水平
不断提高，对美食的要求也越来越
高，于是在郑州，裕达国贸、索菲特、
皇宫等成了街头巷尾人们消费时的
话题。2012年以后，高度发达的
互联网和社交网络催生了遍地开花
的民间餐饮。如今，十年过去，这些
餐饮界的“战士们”过得怎么样？活
得还好吗？
正观新闻·郑州晚报记者
樊无敌/文 马健/图

面对疫情和市场变化的冲击，餐饮
品牌总在不断尝试，也彰显出其创新求
变的活力，其中预制菜成为关注的重点。

究其原因，预制菜简化了繁琐的买
菜、洗菜、切菜、烹制步骤，撕开包装复
热一下就能吃。如此简单省事，可以有
效节省人力成本、压缩出餐时间，收到
餐饮消费者青睐。

据初步统计，2021年河南省预制菜
产业规模150亿元左右，预制菜工业企业
40家。其中，郑州千味央厨去年9月上市

预制菜产品；三全食品的一碗饭系列产
品将鱼香肉丝、红烧牛肉等经典佳肴搬
上餐桌……都呈现出良好发展势头。

在今年夏天召开的河南省预制菜
产业发展推进会上提出：未来3年，力争
实现产业规模三年翻两番，总规模突破
600亿元。

目前，我省各个企业也非常重视预
制菜的研发，三全不仅有新品焦炸丸子
系列，还有蒸煎饺、炸肉盒、锅贴等，品
类覆盖大多数面食品类。在油条等赛

道上，甚至推出火锅油条、茴香小油条、
大油条、酥脆油条等多个品种，深耕不
同场景细分需求。

预制菜一定程度上有助于传统餐
饮企业应对线下餐饮业态的困局，而零
售化更像是迎接新一轮餐饮行业洗牌
的新机遇。河南大学副教授王惟红指
出：“在标准化的产品形态下，传统餐饮
企业减轻了线下运营的成本负担，也获
得了更大的发展空间，能够将更多的精
力用来思考如何实现更高的运营效率、

更快地满足用户餐饮需求上。”
未来的餐饮企业，或许不再是门店遍

天下的连锁型实体业态，而是成为食材内
容提供商，并且发展出以设备、技术、配方
为核心的产品研发体系，用数字化的运营
模式为消费者提供个性化的食材供应解
决方案。资深餐饮人士王乐乐指出：“可
能到那时，消费者们也不必再为明天吃
什么而烦恼，甚至可以自动从固定的餐
饮企业获取每日食谱，而整个餐饮行业
也将获得从未有过的巨大市场。”

到了 2020年，人们惊讶地发现，以
前的模式不再起作用了，以前可依赖的
道路也行不通了，客流以肉眼可见的速
度在减少。根据窄门餐眼数据，2020
年，全国餐饮开店约 250万家，关店约
355万家。

2020年，扩大内需、释放农村消费
潜力、创建线上线下经营模式、支持推
介特色饮食……一个个撩人神经的关
键词，让餐饮人看到方向。

随后，各路商家开始发券、打折促
销、搞活动，刺激大众消费；老板亲自挂
帅搞起线上直播带货；意识到私域流量

的重要性后，大家伙儿开始狂建社群、
外卖平台，同时找到品牌优势，放大差
异化，前仆后继地下沉市场……

然而，餐饮品牌最近这几年逐渐
从纺锤形向哑铃形转变，品牌两极开
始分化。

历经20年餐饮风雨的杜中兵，早已
将餐饮的底层逻辑摸个熟透，2021年再
改广告语“服务不过度，样样都讲究”，继
续布局河南地级市，再度发力下沉市场。

姐弟俩土豆粉的模式，早已从一个
快餐餐厅变成一个休闲餐厅，改换了用
餐场景。

潮汕记在历经全国牛肉火锅倒闭
潮的洗礼后，路线更加明确——大城市
开小店、小城市开大店、县城坚持做地
标，独创的盈利模式，更是让业内人士
侧目。

小小河边鱼聚焦黄辣丁，升级店
面，让人耳目一新，千亿鱼火锅的市场
下，小小河边鱼的实力不容小觑。

随后餐饮业整体增速，餐饮成为风
投活跃的赛道。据不完全统计，去年，仅
全国餐饮业就完成了近百起投融资，融
资总金额有数百亿元之巨，如蜜雪冰城、
锅圈食汇、巴奴毛肚火锅等河南知名餐

企都传出了与资本方的市场故事，高瓴
资本核心团队更是瞄向姐弟俩土豆粉。

2021年，河南餐饮的商业进化已经
开始：锅圈食汇主打新零售、蜜雪冰城
领跑新茶饮、姐弟俩升级新小吃。对接
资本后，这些企业也有各自的新打算。
据了解，姐弟俩创始人宋宝民认为，姐
弟俩要做的就是纵向提升、横向扩张，
争取未来 3年突破千家门店；对锅圈食
汇创始人杨明超而言，今后的路径也很
清晰，从火锅食材到烧烤、卤味、生鲜，
壁垒逐渐拉高，用多元化布局强化锅圈
的“护城河”……

新风潮下，餐饮企业或将成为食材内容提供商

加剧洗牌，餐饮品牌“纺锤变成哑铃”

大浪淘沙，河南餐饮业逆市爆发

火锅不再是冬天的专属，一年四季都门庭若市
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