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引子 � 

1995 年，由张树新创立首家互联网服务供应商--瀛海威开始，中国正式进入

互联网时代。2015 年李克强总理在政府工作报告中提出“互联网+”行动计划，

“互联网＋”俨然成为我们的国策，并逐渐渗透到各个行业，包括传统的实体餐饮

业。 

时势英雄 � 

2012 年，随着移动互联网的跳跃式发展，及微博、微信等媒体平台的大范围

普及，人与人之间信息的无障碍流转打破了传统餐饮行业的地域限制。黄太吉创始

人赫畅通过互联网媒体平台，将煎饼果子以互联网产品思维进行运营，短短两年时

间，黄太吉已经成为家喻户晓的互联网品牌，估值达到 12 亿，成为那一批互联网

餐饮中的传奇。 

迷途寻梦 � 

2014 年，黄太吉开始进行更多的探索，扩张品牌，转战平台。然而，在探索

的道路上困难重重，黄太吉惨遭滑铁卢，于 2016 年关闭了过半的大型工厂店。究

其原因主要在以下几方面： 

一、盲目过快加宽多品牌发展战略，过度分散投资。杂乱品牌的聚合并没有起

到协同效应，反而引起恶性竞争, 拖慢了投资回收的步伐。同时，在美团、百度、

饿了么三巨头早已雄霸外卖平台市场的大环境下，黄太吉的切入，无疑是与虎谋皮。

没有亮点，是很难争取市场份额的。 

二、舍本逐末：重营销，请品质。在迅速扩张的过程中，黄太吉偏离了餐饮这

个核心，不再专注于核心产品的维护与升级，纯粹地追求噱头与话题营销。最终，

“难吃的黄太吉”这一用户体验，成为了真正压倒黄太吉的最后一根稻草。这恰恰

是“厨师”和“网红”的本质区别所决定了的结果。 
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三、未通过互联网技术提升服务品质和管理效率。黄太吉没有把握自己最大的

优势资源-用户，虽然有了粉丝效应，但没有通过跟用户互动形成管理闭环，通过

互联网这种技术，提升线下的餐厅的服务品质和管理体系。而这正是发展可复制的

连锁经营模式的基本条件。 

若有来生 � 

假如一切可以重来，黄太吉应该如何走出不一样的发展之路呢？ 

首要之务还是要提高产品的品质。餐饮行业，客户最看重的仍然是食品安全和

口味，想要留住客户，这一点至关重要； 

其次，丰富线下餐厅所提供的产品，提供增值服务，充分满足不同时段客户的

需求。例如非正餐时段的商务茶点需求，WIFI、文艺角（事记、拍照等）、提供

DIY 煎饼体验等； 

再次，深挖品牌效益，开发各种品牌衍生产品，比如文化用品、衣帽、玩具等，

引领新的消费方式，既能帮助提升销售额、创造新的利润来源，同时也进一步拓展

了品牌知名度； 

最后、打造优秀的内部管理团队，整合资源，改造整体运营管理系统，并建立

统一规范的运营流程，形成可复制的连锁商业模式，并进而实现跨地域的良性复制

和扩张。 

砥砺前行 � 

回顾分析了黄太吉的发展与困境，再来看一看以下某咨询公司发布的《2015

年中国”互联网+”餐饮研究报告》的数据，我们已经能感知到传统餐饮与互联网

联合的必然趋势。但更重要的，是如何把握趋势并抓住其所带来的红利。 
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数据来源：艾媒咨询，《2015 年中国”互联网+”餐饮研究报告》 

 

根据中国饭店协会发布的 2016 年《中国餐饮消费需求市场大数据分析报告》，

目前餐饮行业的消费者最为关注“口味、服务”。 

 

数据来源：中国饭店协会、零点餐饮行业研究中心，《中国餐饮消费需求市场大数据分析报告》 

 

我们必须理解互联网+餐饮所折射的变化本质是什么，才有可能形成有序的转

型发展思路。传统餐饮面对的最大困难是高额的营销成本和消费者的地域限制，而

这恰恰是互联网的最大的优势所在。不受时间、区域和空间的限制，声像俱全的资

讯快速传送，极大地节省了成本并拓宽了受众群体。 

随着用户普及越趋成熟之后，互联网餐饮的本质将回归到餐饮服务上，包括口

味、用餐体验、安全等。企业更应该重视如何通过互联网+技术，补足传统餐饮行

业的短板，对企业成本、品牌、营销和管理体系等方面进行提示，形成独特的产业

模式，并进行复制。 
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未来互联网餐饮经营的可行之路可以从下面几个方面入手。 

其一是平台化。打造通用平台，如饿了么、美团等；普通餐饮依赖现有大的平

台，或通过微信、微博等社交媒体平台，借力以提高销售额；打造专用平台，做精

自己的品牌，例如全聚德； 

其二是餐饮互联网品牌化，对品牌深度挖掘和提升。扩大自身产品的竞争优势，

扩展特色衍生产品，形成特有符号文化； 

其三是，利用互联网信息技术，提升餐饮行业的整理运营和管理效率，从而降

低成本、提高生产力、提高产品和服务质量，形成良性的生态环境。最终通过对产

品和管理模式的易复制性，打造新的商业模式，推动连锁经营。 

最后，引用某行业大咖的观点作为本文的结尾：“互联网餐饮，互联网只是工

具，其真正的核心是餐饮。”只有你把产品、服务、创新都做好了，借助营销所带

来的增量才能得到持续与循环。 
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附件 1、团队介绍 � 

 

 

术业专攻行健，沉淀似水流年	
  

志同道合的伙伴，组成这支多行业跨领域的精英战团。勤奋，默契，激情无限，求

同存异中完成优势互补。这就是我们，魔幻军团，创造非凡！	
  

团队名称：	
  Miracle	
  Corps（魔幻军团）	
  

团队口号：“Together，we	
  make	
  the	
  difference！（我们一起，创造非凡！）”	
  

团队组员：	
  

十年物管铸芳华，运营帷幄大姐大——张婉姬，	
  

精核细算财总管，截流开源指挥官——潘辉，	
  

心思缜密布局显，能文善言技术男——李欣欣	
  

寻帆创业商海远，文怀艺心建设员——张明阳 

 


