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趣店豪掷千金，砸不出一个新东方
走了一个罗老板，抖音又来了一个罗老板。
最近，趣店CEO罗敏的高光时刻有点多。
先是在 17号，邀请贾乃亮和傅首尔搞了场时髦的日不

落直播，轰轰烈烈播了19个小时，狂卖1分钱的预制菜酸菜
鱼几百万份，狂送 iPhone手机 1500台，涨粉 400万，销售额
2.5个亿。

当天不少人的朋友圈、家庭群，都是人拉人一起去直播
间薅羊毛，罗老板一战成名。

而后，还不到 24小时，罗敏在东方甄选直播间连送 10
个嘉年华，一砸就是30万，曾经秀场直播的引流老套路被董
宇辉冷脸怼回，还被拉黑了。

罗敏紧接着又发视频、直播发言，隔空喊话董宇辉，“意
外”频出的罗敏紧紧地抓住了大众的眼球，每个操作都引来
了大量舆论发酵。

第一天还被全网喊“老板大气”的罗老板，第二天就开
始遭人嫌弃了，刷礼物被网友们概括为“做校园贷起家的人
去蹭教书匠的流量”，被指责“黑心资本家”，有网友称罗敏
的回应“一脸委屈，真的好绿茶，不愧是绿茶鼻祖。”

同期出现，同样转型自救，同样卖菜，趣店罗敏和新东
方算是杠上了。

据不完全统计，这已经是罗敏第10次创业。
今年 4月，宣布进军预制菜行业，在这场砸钱赚吆喝的

直播开始前，6月 15日，罗敏就开始在直播间卖菜了，一份
酸菜鱼卖9.9元，销量并不好，场均销售额仅有几十万元。

如今破纪录的销售额，都得益于砸钱补贴+暴力投流，
让趣店预制菜成功出圈，但靠薅羊毛请来的消费者们，在潮
水退去后，又能留下多少？预制菜的成功路，差的是几亿元
的营销费吗？

正在大众还在为罗敏营销费计算ROI（投入产出比）的
时候，预制菜却瞬间露出了加盟店的面孔。

01“我，CEO，直播间送酸菜鱼，速来！”
“1分钱的酸菜鱼和 1分钱的水煮鱼，2万单，大家去

抢！”
7月 17日，在抖音已经试水 1个多月的趣店罗老板，请

来贾乃亮和傅首尔，在直播间搞起了大动作。
长达19个小时的直播带货，卖出987万份1分钱的酸菜

鱼、4.9元的小炒黄牛肉……还送出了 1500台 iPhone 13，打
着“仅此一天，老板送福利”的旗子，趣店罗老板账号粉丝涨
了400万，店播账号趣店生鲜也从不知名账号，冲进带货榜
30名左右。

“（罗老板）已经成功了，但是他还是来做了这样一件
事，就是希望能把（预制）菜送到千家万户。”贾乃亮在直播
间如此评价罗敏。有抖音第一带货王贾乃亮坐镇，除了憋
单、催单的带货技巧信手拈来，各种感情牌和夸赞的话，也
由他承接过来。

“我想做的不仅是让十万人吃得起，而是要让千万人吃
得起。”罗敏补充道。“我希望有一天当我不做这个事情之
后，我的孩子和朋友们会觉得罗敏这个人做了一些事情，很
有意义。”

谈起自己的奋斗史和创业理想，罗敏还泪洒直播间，
“我们2017年公司就上市了，我完全不用去奋斗了……人生
长度有限，但人生的宽度（不是），趣店的预制菜能帮助千万
人节省1个小时，几百块的餐厅菜在我们这儿只要19.9元。”

十八般武艺，纷纷使出，直播间的音乐时而深情、时而
激昂，把观众狠狠地拿捏住了。

网上流传出一张直播间数据截图，显示场观 9000w人
次，最高同时在线超 80w人，投流超 1亿元，ROI仅 0.05。这
个数据打破了抖音GMV、投流量的最高纪录，恐怕也打破了
ROI的最低纪录。

但事实上，“赔本赚吆喝”被罗老板玩明白了。
第二天开盘，趣店美股就狂涨 42%，告别了 1美元的退

市警告底线，不少网民评论道，“原来直播赔钱，是为了在股
市赚钱，资本还是高啊。”

但好景不长，当天，就出了意外。
下播后的罗敏跑到东方甄选直播间，在董宇辉与明明

交班之际，连续刷了10个嘉年华霸屏。绚丽的特效盖住了
大半个直播间，弹幕区也刷起了“罗老板大气”和“趣店是
谁”，打断了明明老师的带货输出。

混乱之中，下班的董宇辉又回来点名趣店罗老板，“大
哥别刷了，我们这是卖菜的直播间……刚才刷了那么多，别
空手走，买点农产品给员工，让农民和快递员一人挣点。”

去热门直播间刷礼物引流，是早期秀场直播的典型做
法，罗敏此番的举动也被认为是想蹭流量。

罗敏很快也发了条回应，称自己只是觉得董老师很辛
苦，并不是想蹭，如今被董老师误会后拉黑了，“可能以后都
看不到董老师直播了。”

这番回应被网友形象地称为，“我不知道这样会惹哥哥
生气，我只是为了帮哥哥，一切都是我的错，大家不要怪哥
哥。”除了“校园贷之父”的称号，罗老板又喜提“绿茶鼻祖”
之名。

也许是踢到了董宇辉这块钢板，也许是埋雷到了爆炸
的时刻，罗敏做趣分期校园贷发家的经历，被议论了起来。

趣店罗老板的一条视频下，全是嘲讽放贷的言论，“我
毕业了，还能贷吗？”“不敢买啊，买了让我分期怎么办”一些
情绪化的评论很快也消失在了评论区。

送完福利的大气老板，仅一天就变成了黑心的资本家，
罗敏的人设走向两极化。

02 始于砸钱的高光，能长久吗？
趣店预制菜的出圈，靠的就是暴力砸钱：砸钱做开屏广

告，请最牛的带货主播，给最高的产品福利，送最多的
iPhone，投最贵的流量。

但如果不做这些呢？
6月 15日开播的罗敏，背后悬浮着巨大的“上市公司

CEO直播带货”字样。
他的讲解慢条斯理，边讲预制菜产品，边讲创业转型，

边回忆起自己成长中的故事。看似游刃有余的同时，也有
些不熟练的瞬间，“我小时候……哦哦好的，刚才工作人员
叫我赶紧卖货了，我们来看这个粉蒸肉……”

彼时一份酸菜鱼的价格也并不算贵，9.9元，远远低于
外卖价格，但卖得并不好，粉丝数十几万人，场均销售几十
万元不到。

一开始的罗敏没有抓住直播的“爆点”，表现温吞的直
播风格，并不熟练催单、憋单技巧，仅凭一个大众并不熟知
的上市公司CEO的噱头，很难吸引口味刁钻的用户。

而另一头的东方甄选，有极具个性的老师主播，高级的
语言表达能力和双语带货模式在一众喊麦直播间里独树一
帜，新东方和俞敏洪的 IP也是大众熟知。

除了价格不便宜，东方甄选有一切罗敏没有的爆款基
因。

但在那个跑马圈地的时代，靠互联网金融一举登上纳
斯达克的罗敏，很了解烧钱的力量。短暂地休整了几天，在
开播一个月后猛砸2个亿，搞了这出暴力破圈销售会。

在直播中泪洒现场谈情怀，玩起了日不落直播，在东方
甄选直播间刷30万礼物，罗敏有意无意的举动，越来越多地
踩中了直播带货“行规”。

注意力经济时代，想要蹿红还需要一个事件引爆点。
东方甄选做了大半年，打出双语直播的标签后几天就爆了，
而罗敏的办法，就是砸钱把声量打响。

办法不是不行，在流量走向精细化运营的当下，罗敏的
举动让直播运营和操盘手们大跌眼镜。除了造声势、拉股
价，罗敏最重要的目的，也很快显现出来。

717直播后的第二天下午，罗敏在厦门火速举办了预制
菜招商大会，发起“加盟”，拉人头一起“创业”，这也被戏称
为“史上最急的镰刀”。

在大会中，罗敏宣布未来将帮助 10万用户创业开设线
下预制菜门店，不收品牌授权费，资金困难者还提供贷款服
务。

罗老板还搬出了直播以来，一以贯之的情怀，“为了让
大家过的更好”、“要做有意义有价值的事情”，在新消费遇
冷、加盟店屡次维权的如今，越是卖情怀，越显得图穷匕见。

也是18日晚间，罗敏和董宇辉这么一杠，群众的逆反心
似乎一下被点燃。

“这波骚操作被骂成了网络小丑，千万别利用资本站在
人民的对立面，东方甄选的粉丝基本都是高素质群体，对嗜
血的资本非常痛恨，校园贷起家还这么高调，这不是找打
吗。”

有网友评论道，“预制菜的受益人群的确是整天做饭的
家庭主妇，目标人群抓得很准。但开分店加盟反复提宝妈，
又提到宝妈在家庭中没有赚钱的焦虑，跟刷单诈骗是同一
个道理。”

罗敏最让人非议的是，总是赚没钱人的钱，不体面。
想要立人设 IP，但奈何自己是黑红体质。这次烧钱大

动作，没能把趣店预制菜的口碑带好，倒是引火上了自己的
身。

“今天我把前天在趣店里薅的羊毛退掉了，理性来说，
对这种消费感到不安。尤其是知道了这位罗老板，曾经以
害人的生意起家，这样的人做的事情，是不值得信任的，尤
其做的还是食品。”

03 预制菜的尽头是加盟？
预制菜的概念新鲜，赛道却并不新。
以预制菜第一股味知香为例，早在2008年，味知香产品

以经销方式销售半成品，供应于B端企业。to B预制菜玩的
是供应链的游戏，普遍被认为是个好生意。

其底层逻辑在于，效率驱使下，餐饮标准化加强，门店
背后的供应商越来越流水线化，大型连锁、加盟餐饮也由此
越来越像肯德基、麦当劳，菜品由总部研发、统一调运，门店
只负责半加工。

味知香早期的客户也大多来自于此类B端餐饮店，旗
下品牌“馔玉”即是面向酒店、餐厅、食堂等。

但自 2012年开始，味知香开启了加盟业务，2017年仅
有 58家加盟店，2020年就快速增长至 1117家，2021年达到
1319家。味知香加盟店营收占比也从 2016年的 3.71%，增
长至2021年45.99%，达3.47亿，占到公司近一半的收入。

这3.47亿里，并没有加盟费用，均来自于加盟店产品供
应销售。

对加盟商而言，尽管不用掏品牌授权费，但需要自行承
担的门店租金、设备购买、装修水电、人力等成本也花去5—
10万不等。

对于品牌而言，通过扩张下线，将市场不确定性转移到
门店之上，即开拓了线下 to C销售渠道，又免去自身经营的
风险，还降低了规模化经营对产品研发、生产的边际成本。

加盟的个店或许有亏有赚，但味知香稳赚不赔。
陆正耀的舌尖英雄和趣店的火速进场，更是证明了这

一点。

先是今年3月，传出舌尖英雄已经签约6000家门店，并
获得16亿元融资的消息，单店1万元加盟费、3万元保证金、
2万元/年的供应链费用，一下就能拿到3.6亿元。

但是，近几个月，屡次传出北京舌尖直营店销售惨淡的
消息，有媒体观察到“平均一小时售出 1.6单”，广州、郑州、
湖南多家加盟店退店的消息也屡次传出。

消费者一侧的口碑也参差不齐，抖音的舌尖英雄测评
博主称，4个菜花了我两个小时，“又洗又切又解冻”、“黄焖
鸡只有鸡肉和调料，根本没有土豆和蔬菜”、“没有用料配
比”，总而言之，“这和我自己做有什么区别？”

6月份才开始直播的罗敏，镰刀挥得比陆正耀晚了些、
急了些，直播后第二天就官宣开启加盟，引来骂声一片。

加盟是个信任游戏。陆正耀被称作“掌握了割韭菜秘
诀的人”，有操盘18个月上市的瑞幸和左右手互倒的神州系
的经历。他刚割完一茬，“追风少年”罗敏，还割得动吗？

“加盟这件事，十个里面九个坏”，一面靠代工厂生产、
一面加盟下线，预制菜这件事快被陆正耀和罗敏玩坏了。

但不割加盟韭菜，to C预制菜该怎么做？
艾媒咨询数据显示，2021年我国预制菜行业规模为

3459亿元，同比增长19.8%，预计未来中国预制菜市场保持
20%左右的增长速度，2026年预制菜市场规模将达10720亿
元。

尽管从数据来看，预制菜在增长，其中C端销量也是不
小的驱动力。但 to C预制菜的商业模式还有不少迷惑之处，
到底卖给谁？

不少人提到，勤快的人会自己做新鲜的菜，并不会买；
而懒的人更不会买半成品自己加工，洗切蒸煮，还得自己洗
碗，不如点外卖。

此外，目前的预制菜也并不是很好吃，不少用户在网上
吐槽味道不佳，大为失望。

想要通过保鲜技术，将一份烹饪菜肴的色香味封锁在
包装袋中，并不容易，这也是为什么大多数预制菜都是重口
味、重调料且缺少青菜等难以保鲜的食材，例如酸菜鱼，小
炒肉，不得不放弃一些口味上的追求。

看着风大，预制菜赛道至今还未跑出一家寡头，全聚
德、广州酒家、海底捞、盒马、叮咚买菜、农夫山泉等餐饮上
下游以及跨界选手，都已涌入布局。

此次罗敏砸钱直播，把趣店预制菜打的红红火火，不少
预制菜玩家都捏了一把汗，“希望他好好做，现在做这行不
容易，别把预制菜的名声玩坏了。”

据罗敏计划，趣店预制菜 2022年将开设 1万家门店，
2023年门店将达到 5万家，2024年将拥有 20万家。对比味
知香三年才上千家店、舌尖英雄1年6000家店的速度，这个
饼比舌尖英雄还大，镰刀比陆正耀还快。


