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酒酿馒头品类领导品牌

老查记｜酒酿馒头
「酒酿馒头有点甜，就吃河南老查记」 · 非遗百年品牌 · 每年卖出 3000 万+ 酒酿馒头

项目概况

连锁化前的精准定位，决定走多快、走多远

老查记是源自河南驻马店的非遗馒头品牌，历史可追溯至 1887 年——创始人查秉修

因避战乱从安徽宣城来到河南，在淮河岸边建立首个面点坊，代代相传已历 130 余

年；第四代传人查长江 2015 年创立驻马店非遗馆，2021 年获市级非物质文化遗产认

定。品牌坚持米酒 + 老面双曲酵解传统工艺，疫情前巅峰年销 5000 余万，本地口碑

深厚。
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2024 年老查记进驻郑州、已落地 10 家门店，旗舰体验店筹备中，并已获战略投资，

加速全国连锁布局。

进入连锁化与资本化新阶段，老查记迫切需要回答：快速复制前的精准定位——到底

该站在哪个位置、成为谁的首选？

战略困局

四层核心困局

火瞪羚依照《企业现状搜集工作法》系统摸底，诊断出四层核心困局：

品质有口皆碑、百年历史积淀是老查记最大的资产，缺的是一个能让连锁化走得又

快又稳的精准定位靶心。

核心推演  ·  六步定位闭环

1 选赛道 · 市场全景调研 + 品类定位三角

定位层模糊：先后尝试手工馒头、炝面馒头、非遗馒头、功夫馒头、酒酿馒头等多

个方向，定位频繁切换且分散，心智中未建立任何稳定清晰的认知锚点。

传播层混乱：广告语体系杂乱、未形成统一聚焦的传播核心，辨识度与记忆点被削

弱；进郑州等新市场后品牌影响力相对薄弱。

产品层缺位：无明确拳头产品与战略角色分工，命名缺乏消费者视角，缺系统性产

品战略，尚未布局契合健康趋势的细分品类。

竞争层被动：馒头整体品类已被巴比馒头（近 5000 家门店）、三全思念（商超速

冻）占据固化优势，若以整体品类正面竞争几乎没有胜算。

四维全景扫描（1043 份问卷）



行业（学历史）：2023 年馒头行业规模 1500 亿、年复合增速约 8%，正从基础刚需

向品质化全面转型（效率、安全、多元、品牌），CR5 不足 15%、格局未定，品类窗

口仍开。

消费（看趋势）：决策从「价格导向」转向「口感、品质、安全、文化导向」，场景从

三餐主食延伸至夜宵、零食，价格接受度扩大；绝大多数受访者希望出现一个全国性

知名馒头品牌。

竞争（看格局）：巴比标准化连锁领跑、三全思念占商超速冻、区域品牌守本地、作坊

守社区；而「酒酿馒头」细分赛道尚无品牌占据，是真正的蓝海。

企业（摸家底）：130 余年传承 + 双曲酵解技术壁垒（米酒 + 老面双曲协同）+ 10 家

门店经验 + 非遗认定 + 战略投资。

取势——馒头市场宽度足（1500 亿）、长度够（消费升级加速）、拥挤度低于预期

（CR5 仅 15%、细分几乎空白）：值得进入但必须聚焦细分。

取舍——放弃整体馒头品类（巴比、三全已固化，硬打无胜算）与手工/非遗等同质化

传统赛道；聚焦「酒酿馒头」这一尚无品牌占据的细分赛道。

击穿——酒酿馒头兼具趋势性（口感升级）、替代性（对工业化馒头的口感差异化替

代）、空间性（渗透率低、大量空白）——一个极细的针孔，全力扎透。

最终决策：集中资源进入「酒酿馒头」细分赛道；目标顾客为 18-40 岁对口感有

明确追求、消费力较强的主力客群，核心对手是已有认知但尚无品牌化运营的酒酿

馒头产品。

2 找对手 · 竞争格局研判

巴比、三全思念以标准化连锁与商超渠道为核心，产品以传统馒头包子为主，未深度

切入酒酿馒头——它在其矩阵中至多是配角 SKU，而非战略级定位。

少数地方面点坊会做酒酿馒头，但均未品牌化、标准化，无法建立「酒酿馒头 = 某品

牌」的强绑定。

品类定位三角：取势 → 取舍 → 击穿

头部连锁品牌

区域品牌与作坊



头部优势是规模与渠道广度，劣势正是无法为每个细分口感倾注品牌资源——「酒酿

馒头」在其战略版图里永远非核心。品类已有消费认知基础（自然回甘的记忆），却无

任何品牌宣称『我就是酒酿馒头的代名词』，这正是老查记的进攻机会。

3 做定位 · 品牌定位三角 + 细分品类抢占

18-40 岁主力客群对口感极敏感，且对「酒酿馒头自然回甘」有明确认知偏好；双曲

酵解带来的「回甘甜、复合香」精准满足这一核心需求。

「酒酿馒头」细分尚无任何品牌明确占据，头部有意无意绕开，心智空位完全开放，

是难得的「无竞争者」品类机会。

米酒 + 老面双曲酵解，历经 140 年积淀、200 余次试验、300 余轮改良，形成稳定

体系——短期内对手无法复制的技术壁垒。

定位方法＝细分品类抢占：从整体馒头品类中精准切出「酒酿馒头」，成为该细分

品类的领导品牌，而非在拥挤的大赛道做第 N 个跟随者。最终定位：酒酿馒头品

类领导品牌。

4 建配称 · 五要素 + 产品战略 + 营销推广

围绕「酒酿馒头」定位，解决原有『无拳头、无角色分工、命名缺消费者视角、矩阵

不完善』四大问题：认知产品＝酒酿 1 号 / 3 号（双曲酵解拳头，承载「酒酿馒头有

点甜」，1 号高频铺量、3 号塑高端）；延伸＝手工/杂粮/养生系列；周边＝空心贡

面、功夫辣酱、米酒醪糟等『河南地道风味』；礼品＝甄选礼与大礼包，打开节庆礼品

与高客单通道。

等待被占领的心智空位

价值 ✅

机会 ✅

实力 ✅

产品结构系统重构



以「非遗馒头 + 百年传承 + 酒酿回甘」品牌故事为核心，通过开放式厨房参观、非遗

文化活动、品鉴体验让消费者先相信再购买；旗舰店 1.0 落地后以样板市场带动全国

复制。

5 定打法 · 源点期游击战

进郑州尚处源点期，对应游击战：以「酒酿馒头专家」为核心、聚焦品牌直营门店、

不贪全渠道，先在郑州建稳样板；保持精简灵活、以旗舰店为试验场持续迭代，不急

于大规模广告；第三家郑州店作为『首座旗舰体验中心』，在定位、门店形象、产品结

构三维度确立可复制的 1.0 标准模板。

6 占心智 · 从样板到标准，从郑州到全国

以「双曲酵解：回味甜、复合香」为核心产品科学标准，让消费者把『酒酿馒头的好

标准』与『老查记的工艺标准』画等号；130 余年传承 + 非遗认定 + 查家故事系统化

运营，使每次消费都成为一次文化认同。

郑州旗舰店 1.0 落地后以「饱和店」策略完成郑州全域布局，再以郑州为样板向全国

输出，逐步建立「老查记 = 酒酿馒头 = 中国馒头品质代表」的顶级心智。

品牌定位五要素  ·  系统交付

品类名 酒酿馒头

品牌名 老查记　（已积累品牌资产，沿用延续）

营销推广：公关先行

旗舰店定义 1.0 标准

制定品类标准 + 激活文化资产

样板向全国复制



品牌定位 酒酿馒头品类领导品牌　（老查记 + 酒酿馒头 + 领导品牌）

广告语 酒酿馒头有点甜，就吃河南老查记　（信 ✅  用 ✅  恨 ✅）

产品科学 双曲酵解：回味甜 · 复合香　（酒曲 + 面曲双曲协同，140 年工艺、

200+ 次试验）

信任状① 民族品牌，源自 1887 年　（历史积淀型 · 140 年时间信任状）

信任状② 每年卖出 30000000+ 酒酿馒头　（数据事实型）

信任状③ 驻马店市级非物质文化遗产 · 河南风味名吃　（权威认证型）

信任状④ 三大承诺：不好吃免费退换 · 不满意投诉返现 · 食材不地道发现免单　

（承诺型）













产品战略  ·  认知  /  延伸  /  周边  /  礼品

认知产品 酒酿 1 号 · 酒酿 3 号　双曲酵解拳头，承载「酒酿馒头有点甜」



延伸产品 手工系列 · 杂粮系列 · 养生系列　延续手工温度、匹配健康化趋势

周边产品 空心贡面 · 功夫辣酱 · 米酒醪糟 · 芥菜丝 · 西瓜酱豆　强化河南地道

风味

礼品系列 酒酿 3 号·甄选礼 · 合家欢 / 全家福馒香大礼包　打开节庆礼品与高客

单通道

项目价值

以细分突围跨越竞争红海

「老查记·酒酿馒头品类领导品牌」定位项目，本质上是一次以细分突围跨越竞争红海

的心智卡位战役。馒头整体品类已由巴比、三全思念占据主导，正面竞争几乎没有胜

算。火瞪羚通过 市场全景调研 → 品类定位三角（取势取舍击穿）→ 品牌定位三角

（三要素碰撞）三步推演，为老查记找到一个大品牌绕开、消费者有认知基础、自身

技术完全能兑现的精准锚点——酒酿馒头。

以「酒酿馒头有点甜」锁定细分品类核心口感，以「双曲酵解」筑技术护城河，以

「140 年传承 + 非遗认定」夯实文化资产——定位带着老查记出场，为连锁化、资本

化进程提供最坚实的战略支撑。









火瞪羚 · 食品定位专家

火瞪羚是一家以「战略创意一体化」为特色的定位咨询机构，聚焦

食品领域、扎根河南 22 年，首创「定位策划不满意退款」的品牌

承诺，帮助中小微企业穿越创业死亡谷、成为快速增长的瞪羚企

业。
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