
连锁品牌「谢智冷沾沾」怎么做到的

产品名称 连锁品牌「谢智冷沾沾」怎么做到的

公司名称 东莞市数云网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋501室02

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

从2015年开始，发迹于川渝地区的串串开始悄悄在全国蔓延。据《中国餐饮报告2019》数据显示，2018年

串串香以13.5%的门店数高占比，位居火锅细分品类**。

消费降级之下，均价较高的重庆火锅、川味火锅市场呈现出明显的下行态势，而串串品类却仍保持着高

速增长，扩大市场领先优势。

其中，「谢智冷沾沾」一马当先，门店从四张桌子摇身一变为80平米的大店，两年开出56家加盟店，火

遍全国，而对于「谢智冷沾沾」，创新的脚步不曾停下。

升级味型+丰富SKU，提升品牌“产品力”



“沾沾”作为川蜀一代的传统小吃，更加方便快捷，可以即吃、即拿、即走，更契合于热爱“逛吃”的

年轻消费者。而对于主打外带的小吃而言，“产品力”是消费者复购的根本，因此，「谢智冷沾沾」选

择采用“抓爆品、多味型、多品种”的策略，提升品牌的“产品力”。

通过微盟智慧餐饮旗下雅座收银解决方案提供的顾客点餐数据，「谢智冷沾沾」确定了3款*受消费者欢

迎的核心单品，并且研发出了多款特色小吃。在口味方面，市面上的冷串串一般是清一色的辣味，同质

化严重，而「谢智冷沾沾」则将单味型升级为多味型，包括酸辣、油泼、香辣、五香等5种新味型。

▲「谢智冷沾沾」特色菜品

此外，与“精简菜单”的主流趋势不同，「谢智冷沾沾」选择反其道而行，丰富产品线，给用户更多样

化的选择 。基于完备的供应链，「谢智冷沾沾」选择丰富产品品种，将SKU扩充到50余种，包含串串、

小食、冰品、饮料等品类，并且每月持续研发上线新品。

▲ 「谢智冷沾沾」特色菜品

深耕私域运营，复购率73.7%

加码会员外卖，挖掘增收渠道



据《2021中国餐饮业年度报告》显示，近年来，特色单品和小吃品类发展迅猛，由于门店租金相对少、

人工成本低、标准化程度高、复购率高、销售渠道灵活等特点，小吃品类更容易实现短期内的扩张和连

锁。面对餐饮线下向线上转型融合的红利期，基于多年的口碑和熟客积累，「谢智冷沾沾」通过微盟智

慧餐饮旗下“智慧餐厅+雅座收银”一体化解决方案，实现了线上线下全渠道数字化升级。

通过雅座收银提供的微信扫码点餐服务，结合“新人入会无门槛优惠券”福利，引导堂食顾客通过小程

序一键注册成为会员，在提升门店人效的同时，实现了从线下客流到私域会员的高效转化。截至2022年7

月，「谢智冷沾沾」3家直营门店累计转化优质会员近2万人，结合会员积分营销、生日营销、会员日营

销等多样化活动，会员复购率高达73.7%!

此外，因为“沾沾”本身对于温度没有过多要求，出品效率极高，非常适合外卖业态。因此，「谢智冷

沾沾」通过微盟智慧餐饮三店一体解决方案，发力会员外卖业务，提升外卖业务占比，让“堂食+外卖

”双轮驱动门店业绩增长。目前，微盟智慧餐饮运营服务顾问为「谢智冷沾沾」定制了“平台外卖+会

员外卖”两手抓的运营模型，为品牌拓展了全新销售渠道，3家直营门店会员外卖业务上线当月，销售额

超5万元！

▲「谢智冷沾沾」会员小程序&会员外卖

“储值+会员日”营销，撬动14万+营销收益

“餐饮零售化+直播带货”双轮驱动业绩增长



经济下行的环境中，顾客的消费更加理性，好吃不贵、丰俭由人，小份量、多品种的串串不仅满足了顾

客个性化的需要，也符合疫情下消费者的价格诉求。但小吃赛道“内卷”激烈，面对花样百出的竞争对

手和喜新厌旧的消费者，餐厅的更新换代不亚于“快消品”。因此，需要餐饮品牌打好会员营销这套组

合拳。

首先，「谢智冷沾沾」策划了一系列储值营销活动，并通过在会员小程序和公众号中的持续曝光，将储

值营销活动常态化，3家直营门店3个月累计转化储值会员3500+，撬动超14万会员储值营收。此外，「谢

智冷沾沾」将每周二定为会员日，并通过后台的“优惠券定时投放”功能，为会员发放“8.8折优惠券”

做为会员日福利。得益于线上线下全渠道对会员日活动不间断宣传，会员日活动当天的线上销售额占比

已达到门店当日营业额的60%-70%。

打好“私域”地基后，「谢智冷沾沾」也将进一步拓展线上业务的版图，加速餐饮零售化业务的布局。

虽然“沾沾”不适宜制作成半成品售卖，但其独具风味的蘸料则非常适合进行批量化生产，因此，「谢

智冷沾沾」选择将特色沾沾调料包打造为零售产品，让“沾沾”走出四川，为漂泊在外的异乡人送上一

口“家乡的味道”。后续，「谢智冷沾沾」还计划开通视频号直播，以“餐饮零售化+直播带货”双轮

驱动业绩增长!

▲「谢智冷沾沾」会员中心&会员储值

结语：修炼内功，反守为攻



海底捞卖小龙虾、西贝卖酸奶、肯德基卖串串⋯⋯各大餐饮巨头正在将触角伸向小吃赛道。当资本下场

，品类不再是品牌的护城河，品牌和品类之间也失去了所谓的“安全距离”。

你永远不知道对手会从哪里冒出来，所以需要随时准备应对挑战。而唯一正确的动作就是修炼内功，加

速管理升级、运营升级的步伐，反守为攻、转危为机!
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