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市场愈喧嚣，企业愈聚焦
中国餐饮市场去年首次突破3万亿元

大关，实现11.7%的增长。与此同时，市场
上餐饮商户的数量也在巨量增长。有数据
显示，北上广深四个城市去年新开店数量
达到20余万家。创业大军持续涌入，令很
多餐饮人明显感觉竞争对手多了，企业所
占市场份额少了。

针对竞争对手变多，市场反而缩小的
情况，王品集团提出“回归基本面，聚焦产
品和品牌核心优势”的市场策略，优化升
级菜品、服务、氛围体验。

目前，王品集团在内地拥有王品台塑
牛排、西堤厚牛排、慕·法式铁板烧、花隐日
式怀石料理、 鹅夫人5个自营品牌。“去年，
我们对这些品牌进行了重新定位和变革，
在呼应品牌原本核心精神的同时， 也要能
够符合新一代消费者的偏好。”在赵广丰看
来，对以“90后”为代表的新一代消费群体
来说，好吃只是基本面，品牌必须有独特的
个性。因此，餐厅的主题性要更加鲜明，还
要增加与消费者的社交互动体验。

赵广丰表示，竞争永远存在，消费者
在选择变多的情况下，最终选择的还是一
个“好吃、有好的服务、好的环境氛围”的
餐饮品牌，反而会回归基本面。因此对餐
企来说，应该聚焦自己的竞争优势，而非
去做更多创想和分散精力的事情。

按照计划，今年王品集团旗下品牌将

继续拓展门店。其中，王品台塑牛排将在
目前60余家门店基础上， 新开10-20家门
店； 西堤厚牛排也会新开10家左右门店；
花隐日式怀石料理预计新增10余家门店；
鹅夫人计划开店10-15家。

以专业品牌呼应个性化需求
消费者对个性化的追求令餐厅的品

类日趋细分。十年前，人们对日本料理只
有笼统印象。而如今，日料餐厅已细分出
了拉面 、乌冬面 、烤串 、生鱼片等各种品
类。这也迫使餐饮企业创造更多的专业品
牌，去呼应消费者的需求。

鹅夫人就是王品集团去年推出的新
品牌，目前仅在上海设有一家门店，是以
烧鹅为招牌菜的港式餐厅。赵广丰告诉北
京商报记者，今后，王品集团计划每年都
要推出1-2个新品牌。多品牌、小规模、限
城市是王品集团定下的三个策略重点。

“如今的消费者不太喜欢到处都有的大
品牌，因为个性化、稀缺性不够，不够有特
色。要满足不同族群，你的品牌就要变多，要
开创更多的细分品牌。同时，门店规模也要
相对控制，要少而精。”实际上，作为中国台
湾第一大餐饮集团、上市公司，王品集团在
台湾拥有16个餐饮品牌。虽然每个品牌的店
数较少，但加起来就形成较大规模。

与有的餐饮品牌希望门店开遍全国
不同，王品集团只锁定在内地35个左右城
市拓展，而这些城市的GDP加起来，约占
全国GDP的52%。赵广丰表示 ，限城市发
展策略可以更为聚焦，既能保证足够大的
市场规模，又能让多品牌在同一城市内相
互借力。“比如凡是王品台塑牛排去过的
城市，我们一定会更为了解，开店风险更
低，客人也可以相互流通。”

组织型创业，十字形拓展
开创新品牌对任何餐企来说都是挑

战。与以往创业，大都依赖企业家个人的
英明神武，或者从公司外部引入创业人才
不同，王品集团采取的是组织型创业。

“企业家创业需要老板英明神武、具
有高度市场敏锐度，这种人才天赋异禀，
很难复制， 而且一个人去想容易思路跑
偏或受到局限，而引入外部人才创业，则
往往因为对公司文化缺乏深入理解 ，没
有办法真正配合公司运营。”赵广丰说。

组织型创业则可以很好地解决这两
个问题。王品集团专门设置一个事业发展
部，配合公司市场部，开展市场调研和消
费者洞察， 找出应该发展的商机和品类。
接着通过公司内部整合，对所发现的商机
进行确认。然后从运营主管里选出适合这
一品类运营的人才。这样一来，知识的学
习和积累沉淀在一个专业部门里，这群人
不断创新品牌，成熟后交给运营和管理团
队。用赵广丰的话说：“一个负责生，一个
负责养。”

不过， 新品牌的创立也绝非天马行
空。 王品集团遵循的是十字形发展战略，
即以同一价格带、 同一消费群为横轴，以
同一品类向上、向下延伸为纵轴，在这一
横一纵上寻找商机。举例来说，王品集团
创立了人均300元价位的牛排， 卖给对品
质、服务要求在这一档次的消费者。然而
这群消费者不会只吃牛排。那么，可以再
为他们提供一个人均300元价位的日本料
理。这样的好处在于，公司不用再去了解
新的消费者和新的价格带，只需了解这群
消费者在这个价格带还需要什么品类。另
一方面， 王品集团开创了人均300元价位
的牛排，当然也会煎人均150元的牛排，因
为无论价格高低，煎牛排的动作和对牛肉
的知识是一样的。这样就不用再去学习新
的品类知识，只需关注新价格带的客人对
牛排更关注什么。

北京商报记者 徐慧

一边是潮水般涌入餐饮业的创客们， 一边是追求个性化消费体验的新人
类。在王品集团大陆事业群总管理处总经理赵广丰看来，过去那种一个品牌吃
遍全国的想法已经过时，也难以实现，餐饮企业必须创造出更多品牌来呼应日
益细分的市场需求。他透露，王品集团将在目前内地5个品牌的基础上，依托组
织型创业，按照十字形发展战略，每年新增1-2个品牌。对王品集团来说，新品
类的选择、新能力的学习，以及多品牌管理，将会是未来面临的重要挑战。

一个品牌吃天下的时代已经过去
———专访王品集团大陆事业群总管理处总经理赵广丰

北京商报：如今有大批创
业者涌入餐饮业， 在他们看
来，餐饮业进入门槛低、现金
回笼快。您如何看待餐饮业创
业风潮？

赵广丰： 如果只开一家
店，餐饮业确实没什么门槛。
餐饮业的门槛在5家店之后。
你要保证这5家店的出品，都
同第一家店一样的品质 ，那
么在人才培养、制度管理、供
应链保障、 品质稳定等方面
的难度， 可能比一些科技企
业还要高。

北京商报：王品集团不断
寻找新商机、推出新品牌，是
否有跨界发展的打算？

赵广丰： 王品集团有个
内部 “宪法 ”，就是只聚焦餐
饮业。 有些餐饮品牌会把中
央厨房制作的产品拿到超市
去卖，我们不会做。我们只做
餐厅经营。 宁可去做更多品
牌，也不去跨界。做我们擅长
的，会越做越好，成为行业典
范。一旦跨出去，又从幼儿园
开始了。何必呢？忙餐饮都来
不及。

北京商报：对王品集团来
说，目前面临哪些挑战？

赵广丰： 首先的难点在
于挑选什么样的品类才符合
未来趋势。 其次是有没有能
力去创造原本不会的品类 ，
如何学习新的能力 。 此外 ，
在多品牌的情况下 ，管理能
否产生综合效益 。 还有 ，如
何抢到好的人才 ， 并通过
培训使他们达到需要的服
务标准 。
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餐饮业门槛
在5家店之后

根据国家统计局及行业公开数
据，2015年餐饮业市场规模达到3.2万
亿元 ，环比增长16%，增速加快 。餐饮
O2O行业发展强劲 ，2015年市场规模
达到 1400亿元 ， 相比 2014年增长了
48%， 远远高于整个餐饮行业的增速。
而在三四线城市， 随着移动互联网以
及智能手机的普及， 线上餐饮交易规
模增速加快，仍有巨大发展空间。

美团大众点评此前发布的 《2015
年国人餐饮消费报告》 显示，2015年，
四五线城市的线上餐饮交易规模环比
增速惊人。 新疆伊宁的线上餐饮交易
规模环比增速高达4654%， 位居第一，
河北沧州 、 新疆库尔勒分列第二 、第
三。此外，河南安阳、四川绵阳、四川达
州、 河南商丘等四五线城市的线上餐

饮交易规模也增长迅速。
近日企鹅智酷联合美团大众点评

网发布的 《2016新金矿： 三四线城市
O2O大数据报告 》 也显示 ：2010年全
年，美团官方公布的数据显示，其公司
全年交易额八成集中在一线城市 ，近
两成分布在二线城市，而到2015年初，
美团交易额中三四线及以下城市占比
超过1/3。

业内分析人士指出， 三四线城市
商户的IT化水平和移动互联网在用户
中的普及程度要落后于一二线城市 ，
随着行业领跑者美团、 大众点评各线
业务全国性发展，无形中推动了O2O
行业前进。目前，美团大众点评覆盖全
国1200多个城市， 其在三四线城市的
渗透及深入发展引领越来越多的传统

餐饮企业将通过生活服务电商平台进
行“触网”。

近日， 商务部新闻发言人沈丹阳
在例行新闻发布会上表示， 商务部将
继续推进餐饮业加快转型 ，促进餐饮
业健康有序发展。 具体措施包括 ：继
续健全大众化餐饮服务体系 ；鼓励餐
饮企业创新服务方式， 发展团餐 、网
络订餐、半成品餐及外卖等形式多样
的餐饮服务；加快构建餐饮产品和服
务标准 ；完善行业自律机制 ，提高行
业规范化发展水平；建立开放、公平、
公正的市场竞争环境 ；维护消费者和
企业合法权益等。在政策利好的情况
下 ，三四线及以下城市的餐饮O2O将
获得更大的发展空间。

北京商报综合报道

三四线城市餐饮O2O增速加快

荨2015年，四
五线城市的线
上餐饮交易
规模环比增
速较快， 新疆
伊宁的线上
餐饮交易规
模环比增速
高达 4654% ，
位居第一。
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