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澳洲幸运10平刷7码赚钱技巧经济下行期逆势突围400家！揭秘熊喵来了的“省钱哲学”！
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火锅卷向“平价低质”？

平价火锅，越来越火了。

一方面，火锅品牌纷纷下调产品价格，赛道人均消费整体下行。去年，海底捞的客单下降了1.6元，怂火
锅的客单也从113元下调至104元，巴奴火锅也进行了首次调价，其在北京的客单从175元下调至160
元……《火锅产业发展报告2025》显示，火锅的人均消费金额从2023年的80多元，下降至2024年末的70
多元。

另一方面，一批大火锅纷纷“开小号”，向平价市场渗透。如海底捞，在部分门店推出了小锅和小份菜，
锅底售价在16～22元，有些小份菜的单价低至4.9元。又如郑州的中高端品牌豆捞坊鲜牛肉火锅，也布局
了一人食鲜牛肉小火锅，人均50元左右即可吃饱。

然而，从因“合成肉”被吐槽的小火锅，到一时红火复购有限的地摊牛排，在以往的市场经验来看，一昧
追求产品降价，不仅会让商家陷入低价内卷，而且低价极易造成低质，低质又将导致客流减少……市场
正亟待一个优质平价新解法。

餐饮极致内卷，品牌如何实现逆周期扩张？消费者要低价更要品质，餐企如何解决利润与效率的双重难
题？消费降级时代，如何增加消费者的消费意愿、提升到店频次？带着这样的疑问，内参君对熊喵来了
品牌创始人吴红涛进行了访谈，一起聊了聊熊喵来了的“省钱哲学”。

逆势突围，菜单革新，

重新定义优质平价新标杆

当下，经济下行、消费回归理性，火锅行业竞争也日趋白热化，一家来自北方、主打“国民好火锅”的熊
喵来了，却逆势交出一份亮眼答卷——截至2025年4月，全国签约门店突破400家，会员数量突破500
万，成为北方下沉市场占有率最高的连锁火锅品牌，2025年入选“中国餐饮加盟品牌百强榜”。

4月17日，品牌更以一场“全线升级不涨价”的产品革新动作引发行业热议：超3/4SKU焕新上线，价格不
增反降，品质全面升级。

据悉，此次上新的“牧场到餐桌全原切”系列，从全原切高品质牛羊肉，到龙须笋、手工虾滑等食材，均
可实现食材全程透明化溯源，“看得见的品质，摸得着的诚意”，进一步体现了品牌对食材品质的重视。

在吴红涛看来，餐饮行业其实也经历了几个不同的消费时代。

第一个消费时代，更多是围绕“吃得饱”展开的——也就是温饱需求。到了第二个消费时代，消费者开始
追求“香”。比如食物要足够入味、有浓郁的香气，比如东北人就很喜欢吃铁锅炖、酱肘子这样的菜。第



三个消费时代，大家追求的是“鲜”。食材的新鲜程度成为了关键要素，也体现了一种更高层次的生活品
质。

从目前的主流趋势来看，大多数餐饮业态，仍然处于第三消费时代。

面对正在到来的“第四消费时代”，吴红涛指出，消费者会更注重“本味”——也就是食材本身的味道。“人
们开始追求更自然、更健康的饮食习惯，不再依赖重调味或者复杂烹饪，而是想吃出食物原本的味道，
吃得轻盈、安心、有质感。”

正因如此，熊喵来了花大量时间和精力去寻找优质食材，品牌产品团队一年有超过300天都在全国奔
波“寻味”。不仅是为了提前适应这一消费趋势，更是为了更好地服务顾客。

吴红涛表示：“食材作为火锅产品的核心，如何在食材端找到差异化，是我们持续打造高质平价的关
键。”

这一思路，使品牌从一开始就将目光放在全国各地的原产地资源上，比如，来自峨眉山的熊猫笋、新疆
的金番茄、北海的黑虎虾滑……

此次上新的产品，同样契合消费者对“颜值经济”的期待，更能满足市场对“在地风味”的探求，满足顾客
对品质与“颜值”的双重需求。

◎图源：小红书

新品焕新升级的同时，熊喵来了的人均客单仍然维持在60-70元，这一反常态的策略背后，离不开品牌长
期以来坚持的“优质平价”策略，更离不开品牌对“消费平权”的追求。

吴红涛认为，餐饮业在未来将分化为两级：规模化精益化带来的低溢价模型，与本地化手工化的高附加
值模型，熊喵来了选择前者，并赋予其更深层的价值观——“消费平权”——“人人都是国宝，争取做到火
锅没有阶级。”

“通过‘优质平价’策略，让外卖员、学生、白领、家庭主妇等多元客群，无需为‘面子’透支钱包，”吴红涛
分享到，“3000元与3万元月薪，都值得一顿体面的火锅。”

优质平价背后，

是熊喵来了的“省钱哲学”

“优质与平价从不是对立面，关键在于如何通过极致效率，把省下的每一分钱回馈给顾客。”

正如吴红涛所说，熊喵来了的“省钱哲学”，不仅体现在产品升级，更贯穿了供应链、运营端与用户体验
全链条。

1、供应链：规模化与源头直采双驱动。

食材成本革命：包含规模化与源头直采双驱动，保证食材高质平价。熊喵来了在筹备中的门店已达400
家，具备了和供应商议价的能力，这令其可以参与到源头直采，比如深入新疆天山直采番茄、定制澳洲
牧场牛肉，通过联合上游巨头规模化采购，实现源头锁价，降低更多成本。

账期底线原则：与供应商建立长期信任，形成“AB供货商赛马”良性竞争机制。熊喵来了并非单纯压低价
格，而是与供应商共创。吴红涛分享到：“我们还有一个理念：合作商的幸福是我们‘太阳花开’公司五大



幸福之一。所以我们坚持与战略供应商建立信任关系，按时结款不是美德，而是底线。”

以澳洲牛肉为例，整头牛采购价格低，但如果只买几个部位，其余部分的处理成本就高。熊喵来了通过
与贸易商合作，开发了适合火锅的其他部位，不仅降低了成本，也避免了市场扎堆抢收热门部位导致价
格上扬。

产品设计减法：聚焦大单品，砍掉边际成本。推出“鸭血豆腐+12道甜品+儿童餐免费”模式，优化出餐流
程，节省人力成本。

2、运营端：购物中心“黄金法则”，解决租金、建店成本难题。

北方购物中心独家入驻策略，线上百万会员反哺线下流量。当下，熊喵来了主攻北方购物中心渠道，在
线上拥有几百万会员，拥有极强的引流作用，与万达、吾悦等大型连锁购物中心达成了合作，能进一步
帮助品牌降低杂费与租金费用。目前熊喵来了的门店租金占比仅约为6%。

集中招标、采购建材，建店成本降低，省心安心更放心。和一般的加盟品牌不同，熊喵来了所有门店的
硬装、软装都由公司统一负责。而每年平均百家门店开业，品牌也得以集中招标、集中采购建材，规模
化大大降低了建店成本，也让加盟商省心、安心。“我们300平方左右的门店，建店成本在行业内属于较
低水平，这也有助于缩短回本周期。”吴红涛分享到。

3、用户体验：快餐化效率革命，坪效与人效的“极致算法”。

第一是优化动线设计，提升整体效率。在几年前，熊喵来了就对5S考牌，厨房布局、前厅动线、设备配
置等做了系统优化，为后期品牌扩张打好了基础。

第二是优化用工结构，人效可达快餐水平。当下，人工成本越来越高，熊喵来了则向快餐业学习，摒弃
了传统大班制，推行“前后通岗+弹性排班”，同时引入AI巡检代替传统督导，人效提升明显。据悉，目
前品牌的人时营业额已达到150元，接近快餐水平。

第三是可自选套餐占比超高，打造品牌高坪效。熊喵来了以套餐为主，出餐效率高、流程集中，翻台
快。设计产品时避免了如“麻辣排骨”等需要久煮的菜品，保持每桌用餐时间在60分钟左右，通过菜单结
构等调整，提升翻台率，进一步提升坪效。

第四是尊重员工尊重顾客，拒绝“伪服务”。在增进原有服务水平的基础上，熊喵来了取消了推销话术、
舞蹈表演，代之以“小红花员工激励”“属地化温情管理”，让顾客与员工共同感知“被尊重的快乐”，更让
在店体验回归“朋友式自在”。

小结

当行业陷入“健康火锅”“高端体验”的内卷红海时，熊喵来了选择回归本质——“用省下来的钱，做人人吃
得起的好食材”。正如吴红涛所言：“第四个消费时代的核心，不是比拼稀缺，而是让大众认知中的‘好食
材’真正触手可及。”

在未来，熊喵来了又将为我们带来何种惊喜，值得期待！
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