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时间接近凌晨1点，阿左仍举着手机，对着桌上摆的几道菜品，介绍自家餐厅的优
惠套餐。已经打烊的餐厅就是直播间，老板本人则化身主播。

直播间还有十几名观众在线，有人留言：“我睡了，明天要赶飞机。”阿左把留言
念出来，接着热情地回应他：“早点睡啊，有空来北京店里吃饭，我去长沙的时候
也可以找你交流交流湘菜。”

阿左在北京东三环边的乐成中心里，拥有两家评分颇高的餐饮品牌，2022年春天的
疫情前，这两家小有名气的餐厅不缺客源。直到新一轮疫情突然来袭，堂食被暂停
36天，难以维系的餐厅们纷纷投身外卖平台和直播间，希望能把自家餐厅保住。

从5月开始，各类餐
饮直播间开始活跃，出现在直播平台的
既有吉野家、汉堡王、麦当劳
等快餐品牌，也有苏帮袁、四季民福等人均价位接近200元的大牌餐厅。

直播间能卖出去餐吗？为什么大大小小的餐饮品牌都在扎堆搞直播？直播卖的菜品
和店里卖的品质一样吗？

北京堂食恢复即将满一个月，刺猬公社
顺着餐饮直播间里的吆喝声，线下探访了三家餐厅，以寻找餐饮直播背后的秘密。

我们观察到的主要结论包括以下三个方面：

1.  

餐饮品牌/店主们加速“卷”进直播间，是疫情冲击下的一种自救。

2.  

对餐饮直播间最上心，同时也是收益最大的，是连锁餐饮品牌。

3.  

餐饮直播间正处于野蛮生长阶段，服务、售后、品质仍缺少平台约束，主
要依靠餐饮品牌的自觉。

“万一疫情再来怎么办？”
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2021年，抖音
工作人员就曾邀请过阿左入驻平台，通过直播间售卖餐品，但当时他没有同意。“
我一打开，都是那种99元一大桌菜的直播间，只讲便宜，没有人讲质量和体验。”

为寻找参照，他观察过一阵子，发现大的餐饮品牌都没有开直播间。

平台方很热情，找工作人员在店里试播，结果一整场下来只卖出去一份，还是店里
顾客买的。“那个顾客本来就在店里吃饭，看到我们在搞直播，价格比菜单上便宜
，就买了一单。”

堂食生意不错，试水直播间效果不佳，答案很明显，阿左觉得没有必要做直播。

直到“奥密克戎
”开始频繁出现在新闻里，趋于平稳的天平再度被打破，5月1日起，北京全市餐饮
单位暂停堂食。

对于开在商场里，主要靠堂食业务支撑的餐厅而言，外卖和自提业务远不够覆盖营
业成本。根据阿左估算，两家餐厅在五月份的营业额只有往常的三分之一左右，为
了让餐厅活下去，他想起曾经拒绝过的餐饮直播。

自己摸索十几天后，阿左逐渐找到一些门道。“点评是一个垂直平台，（客人）想
吃饭的时候去找吃的。抖音不是，剪头发的，各行各业的，干什么都有。可能你去
刷的时候根本不是为了找吃的，但是你现在看到了，你想吃了，我们就是成功的。
哪怕你没下单，但你刷到我们，一次、两次、三次，总能记得。”

目前，阿左每天通过直播间能卖出1万左右的餐品。作为代价，他需要在镜头前熬
到深夜，跟所有进入直播间的用户互动。

但他说，这点辛苦都是小事，重要的是能活下去。“我们要去付租金，要给员工发
工资，希望自己做的品牌能活下去。如果直播到（凌晨）一点可以把这个钱挣回来
，哪怕通宵直播，我也觉得一点都不辛苦。”

北京
堂食已恢
复近一个月，但线
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下消费的恢复是逐渐爬坡的过程，直
到现在，
两家店每天的营业额刚刚恢复
到疫情前的三分之二。——这已经是算上直播间营收后的结果。

整个餐饮行业日子都不好过。

堂食恢复后，阿左经常能收到各大商场打来的电话，询问他要不要去开分店。“他
们现在也有很多空位，因为倒闭的店搬走了，直接跑掉。”

拍短视频、做直播是件非常消耗精力的事情，远比过去拍几张照片困难，但阿左还
是打算坚持做下去。五月份的打击让他意识到私域流量的重要性，他必须想办法增
加餐厅的抗风险能力。

他问我：“万一疫情再来怎么办？对不对？”

还没等我回答，他就给出了自己的答案。“所以只能先牢牢抓住周边3到8公里的这
些客人。”

疫情不会管你是新品牌还是老品牌，阿左的新店备受冲击，胡同里的老字号们生意
也不好做。百年老店鼓楼金记涮肉同样是直播间里的新人。

大门边的熟食窗口，两
位店员正忙着介绍商品，酸奶麻花、麻酱饼、牙签肉、卤牛肉、卤鸡爪
等菜品放在塑料框里摆成一排。一位戴着实习生工牌的年轻人是直播间主力军，正
举着手机挨个对准面前的熟食点心，一刻不停地做介绍。

窗口营业多久，直播就会持续多久，等把所有商品介绍完一遍，镜头又回到起点，
重新来过。

工作日傍
晚5点半，刷肉店里
客人不多，大门口只有两个声音持续不
断。
一个来自边上正在直播的熟食窗口，把商品介绍一圈的时间大概是40分钟。另一个
是进门处的疫情防控循环播报。“疫情期间，请您佩戴好口罩，测量体温，扫描健
康宝进行登记，谢谢您的配合。”播报一遍，需要7秒04。

因为生意尚未恢复到疫情前，店员们不算忙碌，闲下来就用手机看同事近在咫尺的
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直播。直到直播间突然下线，刚刚还在介绍商品的年轻人突然冲进大厅，高声喊着
：“快点，快点，快点！没电了，江湖救急。”

收银台上摆着的充电宝被拿走，直播间随即重新上线，门口循环不断的声音又从一
个恢复到两个。

连锁餐饮品牌成为主力军

不允许堂食的时期结束了，但餐饮商家们仍坚守在直播间里。

工作日下午五点一到，部分餐馆的官方直播间开始下播。——这些餐饮商家大多不
是连锁店，直播场地就在门店里，主播是店里的老板或店员，一人身兼多职。五点
以后是工作日的堂食用餐高峰，临时主播们要回归老本行，给进店用餐的客人领位
、点单、倒水，再把做好的餐端到客人桌上。

对人力和预算有限的小店来说，直播间卖餐曾经是堂食关闭时期的雪中送炭。如今
堂食恢复，商家们依然没有放弃直播，并非是雪中送炭顺势转变成了锦上添花，而
是因为疫情过后，预期
中的“报复性消费”并未如期而至。餐饮商家们依旧在雪中，依旧需要炭火自救。

相较小店里略显朴素的直播，连锁餐饮品牌显然对直播卖餐寄予了更大的期望

临近饭点，村上一屋、味多美
、四季民福等连锁店的官方直播间依旧热闹，越是用餐高峰期，直播间的气氛越是
热烈。连锁餐饮的直播间一般有专职主播，不分时段地推销商品，直播间的背景也
有明显的装饰痕迹。

一个连锁餐饮的官方直播间，对应的是动辄几十家上百家门店。商家负责制定套餐
内容和价格，在直播间推销餐品，平台负责用算法将直播间推送到附近有对应门店
的用户面前。

地理位置原本就是推荐算法中被广泛使用的用户信息之一，和使用行为（如点赞收
藏）、社交关系（如关注被关注）、性别职业、消费习惯等，共同构成复杂的用户
画像，以供模型学习，最终将内容精准地推送到用户面前。

给用户推荐附近有门店的餐饮直播间不算什么难事，只需要把过去包裹在推荐算法
中的地理位置信息做外显处理，这种需求由本地电商服务的特殊性导致。——如果
只是为了刷视频取乐，用户会对自己的个人信息更为敏感，标注地理位置只会导致
不安；但如果是为了买餐，用户需要知道哪些餐厅离自己更近，作为自己是否下单
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的决策依据。

直播内容可对连锁餐饮品牌的所有门店生效，在推荐算法助力下，门店越多，直播
本身的相对成本越低，收益越显著。

举例而言，连锁快餐品牌吉野家直播间售卖的餐品，可以在全国235家门店使用，
即做一个直播间内容就可以辐射到全国235家门店附近的目标用户。

平台公布的数据验证了这种推测。

北京堂食恢复后，抖音官方曾按核销订单数统计在抖音最受欢迎的餐饮商家。

从四季民福烤鸭、村上一屋，到DQ冰激凌、吉野家和京八珍，名单涵盖不同价位
和种类，共同特征是在北京均有多家门店。

餐饮直播间仍在野蛮生长

抖音和快手，都曾对本地服务业务雄心勃勃。只是过去两年，无论是抖音团购还是
快手同城电商，都没有对美团的外卖和到店业务产生足够大的冲击。

没想到有心栽花花不开，无心插柳柳成荫。虽然这片树荫，本是餐饮商家走投无路
后的一种自救。原本主打堂食的餐饮商家为了生存下去，打开直播镜头，卖力宣传
自己的外卖和自提套餐。

对商家而言，生
存是最基本的需求，也是一切改
变最原初的动力。
正如阿左所说，现在的餐饮人正
在变得越来越卷。
“一开始只用做好菜品，把店开在一个有客流的地方，店就能做起来；后来有大众
点评，就要维护好线上的评分，因为客人会参考；现在还要每天琢磨拍视频，拍自
己，来获得更多流量。”

对平台而言，能获得更多商家入驻，让餐饮、外卖等本地刚需交易更多地发生在自
家地界，自然不是一件坏事。但餐饮直播间在疫情加速下的野蛮生长，也存在另外
两重隐忧。

第一重隐忧关乎流量结构，即这些直播间带来的到底是流量和交易的增量，还是流
量和交易的转移？如果是前者，平台自然乐见其成，因为那意味着水源来自外部；
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但如果是后者，原本属于电商直播间的流量涌向餐饮直播间，对平台而言则不一定
是个好消息。

第二重隐忧关乎野蛮生长下的行业口碑。

抖音目前没有自己运营的配送体系，餐饮直播间的外卖服务，由商家自己通过第三
方安排配送，这意味着平台方对配送的时效性完全没有掌控力。“配送不准时”相
关的差评，频繁出现在外卖商品的评论区。

即便是不需要配送的堂食和自提餐品，平台依旧无法对质量产生有效约束，消费者
体验主要取决于餐饮品牌的自觉。

某小龙虾品牌近期在抖音直
播间推广198元8斤的套餐，刺猬公社
实地走访后得知，直播间主播来自第三方公司，小龙虾同样来自其他供应商，餐厅
只负责代加工。即使在直播间下单后去门店堂食，吃的也是代加工小龙虾，只有在
门店按原价点单，才能吃到店里正常品质的小龙虾。

这家餐馆开在北京某知名美食街，是街上卖小龙虾时间最长的几个品牌之一，许多
顾客慕名在直播间下单，却没有获得预期中的用餐体验。

类似“挂羊头卖狗肉”的行为正在伤害餐饮直播间的信誉，也在伤害以正常标准出
餐的商家。通过在直播间售卖品质较差的餐品，商家往往可以把价格压得很低，在
流量大战中以低价吸引关注，最终劣币驱逐良币。

野蛮生长过后，想维持餐饮直播间乃至整个本地服务业务的良性生态，平台方还有
许多基建要做。配送、售后反馈、商家信誉体系、对应的流量调节与奖惩等，要不
要做，要做到什么程度，都是需要尽早决策的问题。

而餐饮人的愿望则更简单，活下去，不赚亏心钱地活下去。

本文源自刺猬公社
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