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天气转凉，热气腾腾的火锅成为*治愈的“国民美食”，作为中式餐饮里的品类**，火锅一直被认为是一

门“好生意”。据红餐网近期发布的《中国餐饮发展报告2022》显示，我国火锅市场规模于2021年迎来

反弹，达到了5630亿元，2022年预计整体规模将达到6046亿元。

从数据上来看，火锅市场依然保持着扩容态势，然而，这个庞大的万亿市场，正在加速“内卷”。如何

打破行业天花板，获取新增量市场?

海鲜连锁品牌「阳光码头」携手微盟智慧餐饮探寻“后疫情时代”新出路，试图在这个火热的赛道中撕

开新的口子⋯⋯

阳光码头海鲜火锅小程序



聚焦细分品类，主打高端海鲜

深耕区域市场，15年实力圈粉

「阳光码头」自2007年成立至今，相继落户于浙江嘉兴、嘉善、桐乡、宁波、绍兴等地，目前已拥有11

家连锁直营门店(约1000㎡/店)。品牌在粤港澳打边炉的基础之上，博众家之长，以“山海宴海鲜火锅”

为定位，汇聚来自全球各地的珍馐海味与鲜野山珍，是江浙地区商务宴请、亲友相聚、情侣约会的**之

地，也是该地区高端海鲜火锅的品类**。

▲ 「阳光码头」爆款菜品

当赛道变拥挤时，将更多精力持续深耕在细分品类上，未尝不是一个正确的选择。「阳光码头」品牌联

合创始人潘总表示，一方面，消费者对火锅的需求越来越精细化，希望能跳脱常规，品尝到更有差异化

的美味。另一方面，在疫情催化下，大众养生意识崛起，大家越来越喜欢选择新鲜健康的食物。「阳光

码头」在食材的选择上非常讲究，且海鲜营养价值高，正好契合当下的消费趋势。



▲ 「阳光码头」爆款菜品

当消费者对健康饮食的关注度提升，餐饮商家对私域流量的重视度也上升到新高。在潘总看来，“会员

制”就是**的私域流量。会员精细化运营，是私域流量的核心和本质，为此需要投入一定的时间和精力

去维护会员关系。

精细化运营15万会员，复购率高达52%

精准营销推广，拉动营销收益超3500万

一方面，「阳光码头」瞄准海鲜火锅这一细分市场，成功避开川渝火锅的激烈竞争;另一方面，品牌重视

数字化转型，持续深耕“私域运营”，通过与微盟智慧餐饮的合作，构建以会员为中心的全新触达和运

营服务。合作3年，累计转化会员人数近15万，会员复购率高达52%!

「阳光码头」实践私域运营的关键点主要有两个：会员分层管理和输出有价值的营销。根据消费行为，

「阳光码头」将会员按照不同等级、不同维度，进行分层、分类存储，一方面可以找出“高净值会员”

，对其重点运营;另一方面，分层管理后，便于各种营销活动的精准推广。

私域流量池搭建完毕后，需要设计一系列以激活会员为目的的活动，对会员进行“唤醒和盘活”。「阳



光码头」的客群以女性居多，所以品牌将每周一定为“女神日”，线上领取优惠券(用户领取优惠券的前

提是注册成为会员)即可尊享“9元品尝价值79元飞鱼籽虾滑”的超值福利;将每周二定为“会员日”，凡

会员到店消费即可免费品尝门店爆款“码头虾”。与此同时，「阳光码头」不定期通过会员试吃、霸王

餐、积分兑换、储值特惠等活动对会员进行唤醒，进而提高复购。2021年，「阳光码头」营销活动数量1

72个，拉动总消费超3500万元。

▲「阳光码头」小程序会员

潘总表示，会员既是“私域流量”的本身，也可以成为再次获取“私域流量”的通道。做好裂变，才算

基本完成了私域流量的链条闭环。与微盟智慧餐饮合作，让我们深感“私域流量”的重要性。私域流量

并不是疫情下的救命稻草，而是在任何时候，餐企经营的重中之重。

黄金三小时，餐饮成本管控的关键所在

当下，餐饮行业已步入精细化管理阶段，而成本管理作为精细化管理中至关重要的部分，其本质在于效

率的提升和成本的管控。「阳光码头」主打高端海鲜，采购进货是门店经营的起点和保障，也是食材成

本控制的**个环节。

「阳光码头」通过微盟智慧餐饮成本管家解决方案提供的“黄金三小时”数据分析能力，发现当月供应

商提供的牛肉食材存在严重的价差问题。由采购经理、厨师长、财务总监组成的供应商优化小组，及时

调整了供应商。仅该品项当月就能节省4万元。此外，通过验收数据的智能分析和及时反馈，验收管理有

了抓手，合规率显著上升，减少了门店的质量成本。



同时，成本管家运营服务团队还为「阳光码头」制定了收货改进方案、食材损益改进方案、加工损益改

进方案、换新食材改进方案，实现了对各个门店海鲜食材的损益管理。月损益减少9.45万元，其中码头

虾，单月*多损益减少1.2万元。

结语-开源节流，助力餐企增强风险抵御能力

疫情防控常态化下，“开源节流”成为餐企发力的两大方向。在开源上，餐企在布局私域，释放会员价

值的同时，也在尝试通过预制菜、零售化等方式增加营收;在节流上，无论是营收预期充满不确定性，还

是传统的“三高一低”的成本问题，餐企都比以往更需要加大成本管控。

无论怎样，疫情这场“风暴”，必将倒逼餐饮从业者改变经营思维，重新梳理和消费者的关系，优化盈

利模式。至此，火锅行业的竞争也将更加波诡云谲。
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