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王亚军，2013年首次提出外卖将促成
餐饮新格局的观念，被誉为外卖界的鼻
祖，曾任百度外卖生态链负责人，也曾将
纯线上外卖玩转手中。

2015年 12月开始，王亚军陆陆续续
关掉了店铺中转中心、四家中央厨房；
2016年，又陆续主动关闭了200多家线上
外卖。

眼看他起朱楼，眼看他宴宾客，眼看
他楼塌了。

活生生的行业例子成为摆在王骁文面
前的一道试题：做外卖的同时，还做堂食
吗？两者孰先孰后，孰轻孰重？

王骁文选择用“堂食吸引外卖”的策
略，不惜每家店都租下一个两层的门店，
布置成日式居酒屋的风格，当食客来堂食
的时候，耳边听到最多的是“叮，您有一
份新的外卖订单”，自然而然地便会在下次
点外卖的时候，主动搜索这家店。

他赌对了。
传统线下餐饮品牌才是当前外卖浪潮

的主力，纯线上餐饮品牌将被OUT，尤其

是2018年1月1日《网络餐饮服务食品安
全监督管理办法》正式实施，明文规定了
网络餐饮必须要有线下实体店，这也意味
着王骁文一开始走的路子没错。

几年前，外卖靠着20减 15的活动在
吸引食客，几年后，外卖还是在用满减、
优惠来拉新，用“突破底价”来迎合食客
大众，毫无竞争力可言。

对此，他对目标受众有着清楚的认
知，普罗大众他不要，能承担得起一顿外
卖30元左右价格的白领、年轻人群体才是
他的心头好。拉新也好，复购也罢，都得
围绕着这个受众定位来。

王骁文认为，外卖一定要有复购，购
买率高不是用你开店第一个月卖了1000单
来算，而是要半年后还能卖1000单才算。
他会利用饿了么、美团等平台的大数据做
文章，主动给30天内未下单的顾客发短
信，做专门的营销手段。

尽管如此，他眼中，宁波的外卖市场
还有上升空间，和北上广深等城市相比还
存在一定的差距。

他曾关注过一个上海的外卖品牌，其
菜品种类覆盖日式、台式、川菜、湘菜等
高达150种，且24小时营业。外卖送餐员
送餐到家时，会给顾客来一个90度鞠躬，
目睹此场景的王骁文直呼“震撼”。

这也是他心中，情怀外卖的终极呈现。
“不过，外卖员更讲究的是效益，由送

单量累积起来的效益，当服务上去后，单
位时间内可送的订单将会相应减少，效益
自然打了折扣。拥有高密度人口的城市，
才有可能在服务和效益中寻找平衡点，而
宁波当前的人口密度无法支撑我去做这样
的事。”

这番话克制、认真、不盲目，一如他
对自己创业的认知。

王骁文说，创业眼光要长远，死盯着
现在火的行业，等你做出来可能已经死得
七七八八了。

言下之意，他的外卖创业经无法复
制，但你或许能从他的创业过程中，体悟
到创业成功不可或缺的因素。

做外卖的同时，还做堂食吗？试题

王骁文喜欢琢磨。
创业前期，还在寻找供应商的阶段，

他就琢磨出一个门道：外卖的门槛可以很
低，甚至连店面都不用，人力也不用太
多，有时候只有厨师就足够正常运转；外
卖的门槛也可以很高，因为撇去装潢、服
务等外在因素，影响食客评价一份外卖好
不好的唯一标准就是好不好吃。

遗憾的是，很多人都看到了这其中的
低门槛，跟风涌进外卖市场，却忽略了高
门槛才是决定一家外卖店做的好还是坏最
关键、也最致命的一点。

因此，从开店到现在，他坚持全部菜
品一律现做，为了保证出菜速度跟得上订
单速度，他甚至花大手笔给每家店里都配
了4到5名厨师。曾有供应商向他推荐半成
品的食材，只需要加热几分钟就能达到百
分之八十以上的口感，大大加快了外卖出
菜的速度，减少了人工成本。

而这种行业内普遍默许并采用的做
法，被王骁文婉言谢绝了。

如何判断一家外卖店的食材是否现

做？王骁文透露了一个小诀窍，食客在点
单前可以留心饿了么、美团等外卖平台中

“商家信息”这个选项，大多数外卖店都会
在这里放上门店的照片，综合衡量该门店
月销售量和商铺面积两个维度，过于小的
面积是无法撑起大体量订单的，其次是看
口感。

王骁文不仅是创始人，还是调味师。
照烧鸡排、咖喱猪排、秘制牛丼、炭火鳗
丼……店里所有的菜品都是他一手调制
的。他对自己的味觉有着异乎寻常的自
信：“尝一口就能分辨其中各类食材的大致
配比，基本调制不过三次便敲定适合我们
当地饮食习惯的配方。”

以店里卖得最好的一款菜品“日式照
烧鸡排弁当”（即“便当”，传入日本后写
作“弁当”，用于指可携带的盒装餐食）为
例，秘制照烧汁的配方如何最大程度还原
日式口感，又细微地进行本土化改良？他
说，从日本当地买来照烧汁，尝试过后发
现口味比较淡，考虑到现代人的饮食口味
偏重一点，他适当地增加了酱油、蚝油、

大料的比例。
脆嫩的鸡排肉渗透着浓度恰到好处的

日式照烧汁，轻咬一口，汁的浓郁与肉的
鲜美在口中碰撞，唇齿间存留着日式照烧
微甜不腻的独特风味。这个菜品一经推
出，仅半年就收获了单店4万份，7家店累
计15万份的销量。

做外卖和做餐饮一样，不能抱侥幸心
理，市场会直接告诉你菜品的好坏。创业至
今，他用味觉检验市场的反应，每一次推陈
出新都需要一次大刀阔斧式的勇气，“对于
一家外卖店来说，每一款产品即使销量最
低，但都有着一批忠实的拥簇者，要把产品
切掉，甚至将产品线切掉，风险很大。”

囿于味蕾，是高级的情怀所在。
2017年6月，有厨师告诉王骁文，一

家从菜品到包装和王的精致料理基本一致
的外卖店在宁波横空出世，价格却便宜不
少。“不用担心，坚持现做。”是王骁文当
时的回答。

1个月后，那家店倒了。
你看，时间它就是一块试金石。

好的外卖只囿于味蕾试味


