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80天市场缺口

作为一种休闲食品，周村烧
饼如今变得越来越小众，但就是
有很多人好这一口。

周村烧饼有限公司董事长
张兆海告诉记者，目前，周村烧
饼工厂有500人在制作烧饼，年
产量仅有800吨-1000吨，这一产
能仅能满足市场270多天需求，
另有80天需求难以满足，这一切
都是因为产能跟不上。

并不是周村烧饼不想扩大
产能，而是周村烧饼没法通过工
业化制作。

1995年左右，周村烧饼的发
展受到政府重视，地方政府帮助
食品厂研发、引进了一台自动化
设备，贷款投资1000万元，从和
面到出产品全部机械化，做出来
的产品外形格外圆，而且都一般
大，很好看。但产品流入市场后，
却遭遇大量退货。原来，机器生
产出来的烧饼虽然外形好看，却
失去了手工制作的口感，吃起来
不像烧饼更像饼干。

花重金引入的机器闲置了
不说，还导致食品厂资不抵债。
在这种情况下，张兆海接手了公
司，吸取了之前的教训，周村烧
饼又回到了传统的手工制作。

“周村烧饼卖10块钱，起码
得赔3块钱。”张兆海说，因为产
能低，价格又比较稳定，周村烧
饼为了保证老字号品牌和信誉，
一直在做着赔钱买卖。

周村烧饼所用的面必须是
淄博当地出产的面，经过多次试
验发现，面筋度数太高太低都不
行，只有周村当地产的面粉最
佳；糖用的是广西广东的甘蔗

糖；芝麻用的是山东周村烧饼有
限公司和山东农业大学联合研
发的品种，在湖北种植，一亩地
产量80斤到100斤，产量不高，而
且种在沟沟坎坎的地方，因此芝
麻粒大小不均匀，这是周村烧饼
的特点。

有两句话经常伴随着张兆
海的采访出现：“周村烧饼薄的
是烧饼，厚的是良心”、“做食品
要像做药品一样负责”，这是周
村烧饼能保住老字号品牌，且能
让其继续发展的根本所在。

张兆海解释说，周村烧饼共
分三个主流产品定位，主打的就
是老百姓买得起的产品，这个是
赔钱的，卖一包赔三分之一，产
量占到总产量三成；中端产品是
保本的，占产能的50%；高档产
品利润最高，占20%。“用高端产

品的利润来保住企业发展。”这
是张兆海的思路。

周村烧饼在原材料上也丝
毫不马虎。三款不同档次的产
品，配比有严格要求：主流产品
100斤面用40斤芝麻；中端产品
100斤面用60斤芝麻；高端产品
100斤面用80斤芝麻。

尝试工厂店模式

解决易碎痛点

在周村烧饼天猫旗舰店，网
友评论区里，不少人都反映烧饼
到货后，饼都碎了。这是周村烧
饼最大的痛点，由于饼太薄、太
脆，很容易在运输过程中碎掉。

“这是周村烧饼的特点，也是痛
点。”张兆海自己也不得不承认。

如何解决这个痛点呢？

张兆海的思路是建立工厂
店模式。即把周村烧饼的工厂搬
到繁华的市区，现场加工展示，
现场销售。张兆海最早在周村烧
饼博物馆尝试这种做法，博物馆
里除了展示周村烧饼的发展史，
还辟有体验区，每位来参观的游
客都可以亲自制作烧饼并带走。

在淄博张店和临淄已经有
这种体验方式的工厂店。张兆海
说，未来会把这种店复制到济南
和青岛。“这种包含品牌展示、技
艺演示、顾客体验的销售模式，
可以把线上线下相结合，引起80
后、90后、00后兴趣。通过这种工
厂店的模式，从口味、规格、包装
上有几个突破，一个是形成伴手
礼；二是研发适合不同年龄层的
人的口味。”

在上海南京路和北京王府

井，周村烧饼都开设有分店，一
开始是分公司，现在成了专卖
店。

目前周村烧饼在周村和济
阳都有工厂，未来还会在沂源、
高青建分厂，扩大产能。

“高速路服务区所销售的烧
饼都不是我们的。”张兆海提醒
市民，老字号的周村烧饼经常会
遇到侵权的问题，因为产量较
低，一般只在专卖店、大型超市、
国内主要机场、火车站等提供，
正宗直营店全国有16家，都在山
东。

建传习所，搞私人定制

据张兆海介绍，2017年，周
村烧饼正在建设文化产业园，产
业园的形成遵循“一所一地一中
心”的原则。

“一所”就是周村烧饼传习
所，主要就是技艺的传承，文化
的传承，传习所起传承和文化创
新的重要作用。“一地”就是就业
创业基地，培养技术工人、技师，
为下一步企业发展走出去、建企
业，扩大周村烧饼影响力做基
础；“一中心”就是升级周村烧饼
产业化转型研发中心，利用周村
烧饼的品牌，拉长食品产业链，
转化成商品和产品，最大化地实
现品牌价值。

周村烧饼在产品创新上做
了很多尝试，但是因为大家对周
村烧饼根深蒂固的印象，这些创
新都没有特别成功的。“我们在
口味上有十几种新口味，比如海
鲜、麻辣、大枣、杂粮等，但是保
质期短，而且市场需求量也很
小。所以现在这些只接受私人定
制，只要有需求就可以做。”

一搞机械加工就成“周村饼干”了

工工业业化化难难破破题题，，周周村村烧烧饼饼谈谈啥啥创创新新
“周村烧饼逢年过节就会供不应求，跟产能跟不上有很大关系。”周村烧饼掌门人张兆海说，

目前周村烧饼的产能，一年中会有80天市场缺口。机械化做不了周村烧饼，产能问题就很难解决，
这极大制约了周村烧饼的市场扩张。新的模式正在探索中。

□任磊磊

“赵薇的红酒很快会在三只
松鼠的店里销售，我们会把它和
三只松鼠的特点结合起来，做得
更加Q一点。”19日，在第四届食
品饮料创新论坛上，三只松鼠
CEO章燎原接受齐鲁晚报记者
专访时说。三只松鼠即将要冲刺
IPO的关口，章燎原破天荒面对
媒体，大谈对三只松鼠这个大IP
未来的规划战略，其中的转型意
味耐人寻味。

作为一个土生土长的淘品
牌，章燎原却不想让三只松鼠只
拘泥在别人的自留地里卖坚果，
他规划的“三只松鼠”的生态圈
里，不仅卖红酒，还卖牙膏，是一
个包罗万象的IP世界。

章燎原意识到，要把三只松
鼠打造成一个大IP，就要有影视
作品、有故事来支撑，还不能单
纯在线上做，还要有线下店做支
撑，要有主题乐园让消费者体
验，同时还要角色扮演、网游等
内容让消费者一起互动。

“这是一个很长远的规划。”
章燎原不得不承认这件事情非

常难办。今年三只松鼠向这个方
向迈出的最重要的一步，就是一
部主题动画即将登陆央视。“如
果这部动画作品播出后，相信我
们会圈一大批小粉丝。很快三只
松鼠相关的电影、电视剧作品也
会启动。”章燎原说。

当然这一切都需要钱。上线
5年的松鼠终于要冲刺IPO了。这
5年里，章燎原把一个淘品牌做
到年营收超44亿，净利润超2亿。

章燎原做这一切的目的，就
是为了打造一个消费闭环。“当
闭环形成后，会给消费者提供越
来越多的产品，不管是主题店、

游乐园，还是电影、游戏等都会
涉及。店里的产品也不局限于坚
果、零食，还有很多周边产品，甚
至是去卖一款牙膏。”

章燎原很快就要帮助赵薇
卖酒了。这款酒包装上会走三只
松鼠的风格，更加Q，更萌，因为
章燎原知道，三只松鼠的粉丝会
更喜欢跟品牌定位相仿的产品
调性，即便这是一款略显高大上
的红酒，章燎原也很自信地认
为，三只松鼠里，什么都装得下。

章燎原不是没有走过弯路。
2015年8月，起家天猫的零食品牌
三只松鼠，关闭两大子品牌，同

时上线了海外零食购物APP“松
鼠海购”。2016年2月，松鼠海购
APP改名“三只松鼠”，在进口零
食频道外，融入了三只松鼠旗下
的所有商品。

但坚果市场并不好做。章燎
原谈到这款APP时，语气略有些
飘。他说，目前这款APP的粉丝
有100万，年销售额有一两个亿。

同样的弯路，在山东的企业
家中也正在经历和困惑着。

在这个食品饮料创新论坛
召开的前一天，由商务部直属的
中国国际电子商务中心主办的
第三届工业化和信息化融合普
及工程走进济南。这个普及工程
将利用蜂巢智能系统，通过微商
城、APP、二维码等具体形式，帮
助五六百家济南中小企业搭建
信息化平台。

据负责人透露，山东企业对
互联网的两化应用极度渴望，但
是他们没有方向、没有抓手，在
互联网大潮中显得手足无措。

“很多企业家以为，开发个APP，
在淘宝上有个网店就可以大量
接单了，就是互联网+了，其实哪
有这么简单。甚至有的企业家砸
了重金开发了一款APP，最后什
么都没捞着。”

再次聊起这个话题，章燎原
已经完全转变了思路。经过两年

的实践后，他认为APP不是单一
品牌追求的东西，垂直领域的电
商太弱小了，很容易被京东和淘
宝吃掉，如果说暂时还带来价值
的话，那只能说阿里和京东的精
细化程度还不够。“只要天猫上
有一个跟你一样的垂直的东西，
消费者为什么还要到你的APP
上去买？”

章燎原认为，应该把APP变
成移动互联卡，然后跟未来的体
验店发生关系。借助APP，可以
帮着打造一个消费者闭环，三只
松鼠的APP与线下门店紧密相
连，具体的消费场景就是，当消
费者进店后，整间体验店都有浓
浓的“松鼠王国”的味道，装修、
摆设都和松鼠有关，这是物理空
间的感受。而从服务员到顾客，
都有自己的人物角色，人和人之
间形成了互动。很多功能只有在
APP上互动和实现，从而增加了
用户粘性，使下载三只松鼠APP
成为一种“刚需”。

“当这个IP足够强大，消费
者的生活离不开我们后，就会源
源不断供给我们数据。有了这些
数据，就可以去管理我的供应
链。”章燎原说，待产业足够多了
之后，将建立一套云中央品控系
统，把一切信息形成数据化进行
管理。

三三只只松松鼠鼠帮帮赵赵薇薇卖卖红红酒酒，，淘淘品品牌牌玩玩转转大大IIPP

C 财富 上边边

周村烧饼博物馆负一层特设体验区。

三只松鼠的动漫作品

本报记者 任磊磊 实习生 郭丹宁 刘若瑶
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