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在我们收集的各种应对疫情的
餐饮企业样本中，永和大王今年在营
销方面的突破让人觉得非常有新意。
直播并不是新鲜事，可是餐饮直播却
从今年正式走进消费者的视野。这背
后也需要餐饮企业搭建起更加完善、
流畅、电商化的销售渠道，对于一直
依赖现制餐品的餐饮企业而言，新的
销售渠道意味着新的产业链条。

·记者手记·

永和大王：率先走进直播间
今年是名副其实的“直播

大年”。永和大王饿了么吃货节

走进了李佳琦的直播间， 真正

见识到这种对餐饮企业而言新

兴带货方式能给企业带来甜

头， 于是永和大王成为第一个

吃螃蟹的人。 在今年北京消费

季期间， 永和大王也走进了北

京商报餐饮专场直播间， 并收

获不俗的关注度。 餐饮直播正

在成为拉动本地餐饮消费的重

要途径， 而一条餐饮直播的产

业链条也正在随着今年的直播

大热快速成型。

疫情对于餐饮的打击是全行业

的，疫情暴发后，永和大王根据相关要

求部分地区、部分餐厅闭店。另外由于

疫情的影响，居民因防控需要隔离在

家，客流大幅减少，门店生意也受到较

大影响，永和大王2月总销售额降至历

史最低点。随即，永和大王开始寻找适

合自身的自救路，直播成为永和大王

搭上的一辆快车。

直播带货早已不是新鲜事，但在

今年却迎来了爆发，淘宝、抖音、快手

等平台大流量主播纷纷开始直播带

货，各种业态似乎也看到了直播的带

货机遇纷纷走进直播间。在今年疫情

的推动下，餐饮企业也走进了直播间，

永和大王就是其中的先行者之一。

今年5月17日，直播一哥李佳琦首

次做吃播带货，仅仅开吃了5分钟，销

量就破千万，创造了最快破千万的历

史纪录。当晚，除了各类零食、预包装

食品外也迎来了餐饮企业，永和大王

是其中唯一一个中式快餐连锁品牌。

据永和大王相关负责人介绍，在李佳

琦直播间的尝试对永和大王而言是一

次全新的营销模式，并且创下了5分钟

售出2万套套餐卡券的销售业绩，超出

永和大王的预期，同时也让永和大王

看到了直播的营销能力，永和大王也

随即开始计划参与到更多不同的直播

活动中。

6月10日，永和大王参与了当时北

京消费季系列活动中的首场餐饮专场

直播活动，当时在李佳琦直播间的同

款套餐也成为当天直播活动的热门商

品。随后，永和大王积极参与到各类平

台的相应直播活动中，抓住“直播大

年”的营销机遇，创新营销方式，为永

和大王在今年这个特殊时期奠定了品

牌推广、营销的基础。

也正是由于新的营销方式铺路，

在疫情期间，永和大王对所有员工仍

然按照国家相关规定提供薪资和福

利，并对一线员工给予更多的关怀和

激励，虽然这背后是高昂的成本压力。

其实餐饮企业做直播也好、线上营

销也罢，都需要对自己的产品营销结构

进行升级。以直播为例，餐饮企业能够

搬到线上售卖的产品多以卡券、预包装

食品为主，永和大王参与直播的产品则

主要以卡券为主。这就需要永和大王和

直播平台、本地生活服务平台乃至外卖

平台建立顺畅的销售链条，让消费者能

够在直播间直接抢购，并且方便到店核

销，这其实也是餐饮企业升级的表现。

永和大王相关负责人表示，“在此

次疫情中，我们发现已经布局线上和发

展数字化转型的企业获得先机。所以对

于传统餐饮企业的数字化转型是至关

重要的。在移动互联网时代，随着消费

需求不断升级，发展线上订餐、会员电

子化等数字化升级手段尤为迫切，这些

都有助于企业积极自救”，此外，可以肯

定的是，这次疫情对于整个行业也是一

次大洗牌，企业的存活以及后续的发展

都需要建立在升级的基础上。

在对未来的发展规划方面，永和大

王也将建立数字化生态作为将要发力

的重点，多渠道、多触点地布局，以及内

外部营销战场的整合都有赖于企业整

体数字化业务的建设。此外，永和大王

也将继续在坚守产品品质、优化服务

以及餐厅优化方面下功夫，以期在线

上、线下让消费者的用餐体验更加顺

畅、便捷。 北京商报记者 郭诗卉

团餐是今年餐饮行业的热词，因

为团餐是很多餐饮企业在复工复产初

期选择能够持续经营的途径。从复工

复产开始，几乎所有的餐饮企业同时

开始转向B端，开展团餐业务，希望能

够从中获取收益，作为企业存货的支

撑。这也意味着企业之间的竞争变得

格外激烈，便捷、安全、体验好成为当

时竞逐团餐市场的餐饮企业共同努力

的方向。

永和大王也推出了团餐业务，并

且优化了企业订餐的渠道和体验，让

永和大王能够从竞争中占据优势。据

永和大王相关负责人介绍，在复工复

产刚开始的时候，永和大王就推出了

“企业安心餐”。但永和大王未使用传

统的印制单页、派发宣传单页等推广

方式，而是运用数字化传播，通过二维

码扫码即可留下信息，餐厅经理会主

动联系客户，了解需求定制订单，从根

本上提高了沟通效率。

永和大王在接受北京商报记者采

访时经常强调疫情期间与客户的沟

通，这也是永和大王区别于其他餐饮

企业的地方，主动、高效、便捷的沟通

渠道和方式能够更有效地帮助餐饮企

业在疫情期间推广自己的业务和品

牌，而这也正是餐饮产业升级中常提

到的“精准投放”的一种表现形式。

上述负责人告诉北京商报记者，

实际上今年大热的线上直播也是一种

商家与顾客之间“云沟通”的有效方

式，通过这种方式可以让消费者看到

餐饮企业产品的制作工艺和品质，在

今年这个特殊时期让消费者能够放心

地订餐，能够有效帮助企业增收。
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永和大王疫情期间推出企业安心餐服务


