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同同质质化化成成风风，，餐餐饮饮业业““刺刺刀刀见见红红””
跟风开店必然陷入同质化竞争的泥潭，做出特色才是关键

本报记者 马辉 高雯

风靡了几年的中式快餐店，已经越来
越难以抓住济宁人的味蕾。

回想中式快餐刚刚兴起的时候，一公
里的街道两侧甚至开了六七家，迅速占领
了济宁的大街小巷。而这种同质化的格
局，却因为极其雷同的口味和千篇一律的
经营模式，而迅速让食客们的热情跌向冰
点。遥想往年主打微山湖口味的各色鱼
馆，还有前段时间风靡开来的主题烤吧，
盲目跟风之下，也加快了消费者“审美疲
劳”的速度。

第一个吃螃蟹的人，永远是收获最多
的。找到自己的特色餐饮模式，把这个特
色越做越好，才是在竞争中突围而出的关
键。

短短一公里内，开了六七家中式快餐

“在这里吃了几个
月，主要是单位离着近，
比较方便，没想到马上
要关门了。”15日，供销
路一家中式快餐门前，
本打算来吃饭的上班族
小晨，看到玻璃门上贴
着的“吉房转让”的字
样，很是吃惊。

看完“退卡须知”，
小晨赶紧和一同来吃饭
的同事办理了退卡，转
身走向了马路对过的另
一家中式快餐店。“中式
快餐确实有它的优势，
但经常来吃，尽管菜品
有变化，但是口味都差

不多。”
在这两家店周边一

公里的范围内，类似的
中式快餐店就有六七家
之多。一家店关门了，对
于周边类似的店来说既
喜又悲。“竞争对手又少
了一个，同样，一个同行
的退出，也让我们难免
对这个行业的前景赶到
悲观。”附近一家中式快
餐的负责人说。

准备转让的这家中
式快餐开张于两年前，
那时，中式快餐绝对是
一个新生事物。从事餐
饮行业多年的曹老板，

瞅准了中式快餐的低投
入、稳产出、不用养客源
等优势，从济南来到济
宁准备强势布点。当时
他一下子在城区开了好
几家店面，生意十分火
爆，还让他有了再度扩
张的想法。

不料，还没等他大
势布点，这块蛋糕就已
经被分得所剩无几。“我
们开业之后，正对门接
着开了一家，左边、右边
不远处又相继开了起
来，同行、外行都跟风，
最终的结果也就可想而
知了。”

缺乏长远规划，同一块市场愈加拥挤

不仅是中式快餐，
同样的事情也发生在餐
饮领域的各个角落。

时尚烤串吧就是其
中一类。济宁的第一家串
吧“很久以前”刚开业时，
另类、狂野的装修风格，
时尚、小资的烤吧模式，
门口排队的市民一度让
市民孙先生惊叹不已。

“晚上12点之前，排号都
在两位数以上，甚至来这
里吃饭已经成了朋友圈
彰显时尚的方式。”然而
不久后，各种类似的串吧
蜂拥而至，同质化竞争的
压力已经初现。

经营“狼遇上羊”的
三毛餐饮负责人由经
理，对串吧集中来袭带
来的经营困境印象深
刻。“去年6月份我们开
店时，串吧还不多，没想
到两三个月的时间就相
继开了近十家。”由经理
说，串吧面对的客户群
是年轻人，他们的好奇
心一过，消费群体就开
始萎缩，再加上同质化
竞争压力过大，销售额
顿时接连下滑。“当时串
吧几乎都在亏损，撑不
下去的就被淘汰了，市
场的大浪淘沙之后，现

在只剩下这几家了。”
“感觉一种东西好

吃，一种模式能盈利，投
资者就争相去模仿了。”
对于这种情况，济宁江
西商会的一位负责人，
作为餐饮业的局外人有
着自己的看法。他认为，
一个企业的发展，首先
要有自己长远的经营理
念和市场策略，或者在
吸引消费者方面有独到
之处和创新的地方。换
句话说，一窝蜂挤入愈
加饱和的市场，被挤压
的只能是自己的生存空
间。

差异化中取巧，创造自己的制胜妙招

就像很多行业的发
展路径一样，要想做好
一家餐饮店，同样需要
创新。

肉夹馍，也许是街
边小吃中再普通不过的
一种。而在运河城的一
家小店内，6名90后大学
生却把这种小吃当成了
完整的项目去精心运
作。“比如煮10斤肉要加
多少水，放多少调料才
能保证味道最好，这些
我们都做的十分精确。”
蛮吉创业团队的负责人
陶玉刚告诉记者，原本
口耳相传的制作工艺，
到了他们手里就成了一
个个的标准化步骤，这
也是他们有信心取胜别

人的地方。
而在贵和购物广场

的五楼美食城，济宁的
老牌小吃吉祥米线也换
了一种方式展现在消费
者面前。从街边小店走
进商业综合体，还是那
个老味道，但却开始不
接触现金只能刷卡，消
费群体也变成了时尚人
群。“借助商场的高人
气，小店的经营一直不
错，与其他差异化经营
的小吃共同存在，你想
吃什么就点什么。”换了
一种经营思路的店主，
成功收获了另一片市
场。

同样在这家商场的
六楼，城南往事、高第街

56号、咖啡之翼、北疆饭
店等餐饮品牌齐聚，门
口的椅子和饮料台是在
排队时供客人使用的，
这也折射出这些餐饮店
的经营状况。“实际上，
这些餐饮店的经营状况
好，我们的商场也能保
证收益和人气。”贵和购
物广场当时参与招商的
一位王经理告诉记者，
招商时商场就确定了差
异化经营的路子，鲁菜
只能有一家，粤菜只能
有一家，西北菜只能有
一家，而这些店面的装
修、定位，都必须在济宁
是独家或者开店极少
的，品牌也必须优质，确
保能够迅速打出名气。

“餐饮市场同质化竞争之所以如此激
烈，主要源于其在客源、服务产品种类、服
务产品功能等方面定位异常雷同。同一类
餐饮企业推出的产品功能、服务内容差别
太小，产品缺乏创新、服务趋于同化，形不
成特色，也就更形不成竞争优势。”济宁市
餐饮服务业协会副会长王冠良认为，餐饮
企业之间低水平的同质化竞争，将直接影
响餐饮业的盈利水平，也恶化了行业间的
竞争环境。

“提升品牌价值应该是应对同质化竞
争的一个有效途径。”王冠良说，虽然竞争
对手可以复制产品、服务、技术及流程，但
是他们无法复制一个卓越的品牌。对于一

家餐饮企业来说，要想在同质化市场的竞
争中立于不败之地，可以选择产品个性化
的服务战略、市场战略等等，但是餐饮企业
单依靠某一项，最多只能获得短暂的优势，
唯有提升品牌价值，才能打造优势竞争力。

王冠良认为，高水平的服务是维护餐
饮品牌的必要手段。这不仅指服务态度，餐
饮企业服务应该有更高的标准，透过各个
服务环节，让顾客感受到与其它饭店不一
样的地方，而成为回头客。而在产品创新方
面，则需要注重产品对品牌风格的继承性
和延续性，产品的创新必须围绕市场、针对
顾客群体进行设计，这样才能使得新产品
更容易地被老客户接受。

表面的东西好学

品牌却难以复制

专家观点

▲同质化竞争之下，
不少中式快餐黯然关
门。 本报记者 高
雯 摄

独特的风格和文
化，是吸引消费者的
制胜法宝。 本报记
者 马辉 摄
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