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本报讯 李子晨 清明小长假，各地春意盎然，
吃寒食、品春菜、踏青游是不少消费者的过节首
选，餐饮市场也是一片火热。

堂食消费持续升温，老字号餐厅营收超去年
同期。清明假期，华天老字号营收超去年同期，
其中江苏菜名店同春园营收同比增长超70%，同
和居、鼓楼马凯餐厅、庆丰包子铺、华天延吉餐厅
的老字号餐饮企业也实现同比营收增长。

小长假期间，同春园饭庄门前再现等位长
龙。“午市平均要翻台3轮，每天都要等位几十
桌。”工作人员介绍道，“松鼠桂鱼、清炖蟹粉狮子
头、精品鳝糊等招牌菜，每天都要卖出近百份，可
以说是进店必点。”

而与鼓楼比邻的中华老字号鼓楼马凯餐厅
被誉为“中轴线上美食明珠”，自北京中轴线申遗
成功以来一直热度不减，是鼓楼景区有名的“等
位王”。据餐厅经理张雪肖介绍，假期前两天，每
天顾客等位要持续到下午两点半。

张雪肖表示，毛氏红烧肉、东安鸡等招牌菜，
是不少顾客的餐桌必点，店里改良创新的酥皮烤
鸭每天能卖出近百只。外卖档口的销量王则是
羊肉串，每天能卖出上千串。

“春味经济”效应显著，应季新菜拉动消费
热。中国人讲究“时令尝鲜”，每一个传统节日节
气都有相应的专属食物，代表“咬春”的清明果（青
团）凭借“季节限定”标签成为春日鲜食热门。

京东消费观察显示，63.7%的消费者清明节
期间首选青团。清明节前近一周青团的销量环
比增长超80%，其中传统的芝麻口味青团销量环
比增长 132%，豆沙口味青团销量环比增长
91%。在创新口味方面，腌笃鲜口味青团销量环
比增长354%，芋泥口味青团销量环比增长105%，
蛋黄肉松口味青团销量环比增长104%。

时令食材与技艺创新碰撞出亮眼的“春味经
济”。今年马凯?1953创新推出的樱花三重锦青
团因高颜值、好味道受到不少消费者青睐，据马
凯?1953经理陶然介绍，樱花三重锦青团突破传
统单色青团形式，采用火龙果、艾草、糯米三种原
料制成，红、绿、白三色交织，恰似春日早樱初
绽。内馅以经典豆沙为基底，添入现焙花生碎
粒，甜润中不乏酥脆口感。

清明也是吃春菜的好时节。北京华天所属
同和居、同春园、鼓楼马凯餐厅、庆丰包子铺、华
天延吉餐厅、华天二友居等多家老字号以及惠丰
饺子楼、香妃烤鸡、新川面馆等品牌餐厅联合推
出“春之味”美食节，以时令的福建溪源明笋为
“主角”，多道应季春菜抢鲜上市，成为民众清明
消费新宠。

据了解，春笋湘西腊肉、春笋牛里脊是鼓楼
马凯餐厅专门为“春之味”美食节上新的两道新
菜品，一经上市便收获消费者好评，点单率走
俏。“这两道菜都是用当季的福建溪源明笋为主
料，搭配腊肉、牛里脊，更大限度激发春笋的鲜
味。”张雪肖介绍道。

樱花市集吸引流量，场景化消费增势强劲。
赏樱花是清明踏青的不二之选，作为北京春日
“顶流”打卡地，玉渊潭公园飘出老字号美食香
气。北京华天所属庆丰包子铺、同春园、鼓楼马
凯餐厅等老字号品牌集群打造沉浸式消费场景，
专为市集研发的特供产品，现制美食的烟火气与
缤纷樱花相映成趣。

据悉，庆丰包子铺现摊双蛋煎饼60秒/份的
出餐速度且“双岗”同时开工仍供不应求，摊位前
排起长龙，创新饮品圆墩墩的冰熊坐在奶茶杯里
惹人喜爱，众多消费者将冰熊举向樱花树，借位
拍出有纪念意义的“喂熊吃花”照片。

同春园的狼牙土豆、炸鸡肉大串被誉为“玉
渊潭春日炸场组”。据悉，同春园的狼牙土豆日
售超200份，搭配市集特供的樱花特饮组成爆款
组合，不少游客捧着食盒边逛边吃，成为移动的
“美食种草机”。

鼓楼马凯餐厅则成为“颜值担当”，粉嘟嘟的
樱花冰粉俘获了不少“少女心”，而现点现做的铁
板鱿鱼，是不少年轻人赏樱的最佳“CP”。

当“风口神话”褪色，餐
饮品牌如何突围？不久前，
北京世纪金源购物中心的
行运打边炉悄然谢幕，这个
曾让消费者苦等数小时的
打边炉品牌，在合同到期后
选择关闭最后一家门店。
然而，故事并未终结，位于
三元桥地区的行运打边炉
首店重装开业摇身变行运
海鲜食集，曾经人均250元
的花胶鸡火锅摇身变为人
均150元的海鲜火锅，“行
运”这一招牌正在以全新面
貌向市场展现。这一戏剧
性转折恰似餐饮业的缩影：
在风口更迭、需求变化与竞
争加剧的三重压力下，曾经
的“排队王”们正被迫跳出
舒适区，以断臂求生的姿态
寻找新出路。

“春味经济”映照
餐饮消费新活力

放弃“网红”招牌

2017年年底，凭借“黄金花胶鸡
锅底+港式复古装修”的组合拳，行
运打边炉迅速成为现象级网红。高
峰期时，单店日翻台率突破8次，消
费者甚至为等位掏出“代排费”。如
今，随着行运打边炉金源店的合同到
期，“行运”这一品牌正在通过新形式
活跃在市场中。

据了解，曾经的行运打边炉首店
原址已经变为“行运海鲜食集”，在双
安商场和城乡商场附近也即将开出
行运海鲜食集新店。

北京行运餐饮管理股份有限公
司董事霍然在接受媒体采访时坦
言：“我们不是放弃品牌，而是让它
以更贴近市场的方式重生。”五一前
夕，双安商场店和城乡商场店也即
将开业，后续计划在北京拓展更多
门店。

转型后的行运海鲜食集，保留了
经典锅底，但通过“海鲜自选+锅底
DIY”模式重构消费场景。在店内可
以看到，消费者可自由选择海鲜品
类，搭配花胶鸡、糟粕醋等锅底。对
比于此前的行运打边炉，品类不再局
限于花胶鸡火锅，人均消费也降至
150元左右。

霍然表示，此次转型也是随着市
场环境的变化去主动拥抱变化。对
于行运打边炉而言，无论是聚焦花胶
鸡这个细分赛道还是当时重视街景
的布置设计，都是顺应了餐饮行业的
时代特点与趋势，而这几年市场趋势
也在变化，迫使公司主动预判变化并
去调整业务线。

此外，除了行运打边炉转型之
外，其公司也在多品牌布局，围绕粤
菜菜系不断细分深耕。据了解，目前
公司旗下包括肥福排档、行运海鲜食
集、钟久夫肠粉王、鑫粤福顺德干蒸
店等品牌。

“排队神话”褪色

行运打边炉的转型，本质上是餐
饮业“风口经济”的必然结果。当时
粤式火锅细分赛道方兴未艾，花胶鸡
火锅以“养生+高端”标签精准击中
消费者需求，行运打边炉、111号打
边炉等品牌借此崛起。如今，粤菜市

场高度饱和，赛道也呈现细分化，消
费者的热情也被分散。霍然直言：
“依赖品牌红利吃老本，只会被市场
淘汰。”

行运打边炉品牌的兴落，是一
部浓缩的餐饮沉浮史，类似的剧本
在餐饮业反复上演。同样在2017
年，那时的喜茶在北京开出首店后
“一杯难求”，如今各式茶饮店遍地
开花，喜茶不再是茶饮界唯一的排
队王；曾大排长龙的“哥老官”改成
自助模式，通过低价策略引流，但依
旧未打破闭店魔咒；墨茉点心局从
北京首店创下7.5小时排队纪录到
多地门店黯然撤场回归大本营不过
转瞬；糟粕醋火锅、淄博烧烤等现象
级品类迅速退烧，席卷全国的竹筒
奶茶后来热度急转直下；网红瑞士
卷品牌TheRoll'ING也从“一卷难
求”转为上线外卖平台……

浙大城市学院文化创意研究所
秘书长林先平认为，餐饮行业的技术
进步和消费习惯的变化导致了行业
风口持续变化。风口是机遇但并非
一劳永逸，餐饮企业应积极应对市场

变化，通过创新不断调整产品和服
务，才能在市场中保持竞争力。

福建华策品牌定位咨询创始人
詹军豪指出，面对日益激烈的竞争态
势和消费者需求变化，餐饮企业调整
策略是必然选择。随着市场饱和与
消费者口味多样化，品牌必须不断创
新以保持竞争力，类似的举措均有助
于品牌拓宽市场覆盖，提高运营效
率，以更灵活的策略应对市场挑战。

从流量争夺转向能力建设

正如霍然所说：“市场不会为过
去的辉煌买单，企业必须主动求变。”
餐饮行业真正的较量，始于流量红利
退散之时。转型不是简单的“降价促
销”，餐饮品牌的生存法则逐渐转向
“精准适配”。

面对行业洗牌，餐饮品牌正通过
多维战略重构竞争壁垒。例如在门
店形态上，快闪店、卫星店、外卖店、
店中店、联名主题店、品牌旗舰店等
店型不断涌现，成为品牌差异化竞争
的关键。同时，不少品牌打破传统品
类边界，行运、海底捞等以多品牌策
略推出其他细分赛道的子品牌形成
互补，也有品牌通过茶饮+烘焙、咖
啡+轻食、火锅+甜品等形式搭配出
圈。当“现炒现做”也能成为招牌特
色时，不少品牌开始主打现切现炒、
明厨亮灶等方式强调食材的新鲜。

詹军豪指出，在风口迭代的背景
下，餐饮企业保持竞争力的关键在于
持续创新和差异化品牌定位。企业
应紧跟市场趋势，同时强化自身差异
化品牌定位。通过深入挖掘品牌特
色和文化属性，以及满足未被满足的
用户需求，来构建独特的品牌形象和
菜品特色。此外，保持敏锐的市场洞
察力，灵活调整产品线，及时跟进流
行趋势，也是应对市场变化的关键。

林先平强调，餐饮企业保持竞
争力的关键在于不断创新和适应市
场变化。企业应该注重产品和服务
的质量和差异化，不断推出新的产
品和服务，以满足消费者不断变化
的需求。同时，在当前的环境下，企
业还应该注重管理和运营效率，降
低成本和提高效率，以获得更大的
竞争优势。

（郭缤璐 张天元）
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