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广东人和餐饮管理服务有限公司创始人仇保传：

以科技创新开启餐饮新时代

1994年的东莞，随着改革开放的逐渐深入，
工厂遍地开花，机器声日夜不停。可红火生产的
背后，不少企业却被同一个难题困住——忙着抓
生产、拓市场，既没多余资金建食堂，也没精力管
员工吃饭，“员工吃饭难”成了不少工厂的烦心
事。

彼时，在工厂周边跑市场的仇保传，敏锐地
捕捉到了这个需求。他没犹豫，凑钱买了一辆餐
饮配送车，开始给周边工厂配送餐食或食材。每
天天还未亮，他就到农贸批发市场采购新鲜食
材，每一样都亲自把关。靠着“食材新鲜、准点守
时”的靠谱服务，他很快攒下好口碑，周边工厂纷
纷找他合作，并顺势承包了一些工厂食堂，从单
一配送拓展到餐食制作、现场管理，一步步在团
膳行业站稳脚跟。

2008年，仇保传看中江门作为珠三角宜居
城市的发展潜力，果断带着团队来到江门开启创

业新局。刚到江门，仇保传就与相关食品品牌企
业合作，确定了食材的合格标准，签订了常年供
货合同，食品原料直接采购于原产地及大型农批
市场，并由其统一采购、配送，借助批量采购大幅
降低原料成本，让客户企业职员能感受到实实在
在的实惠。

在兑现“实惠”承诺的同时，仇保传更意识
到，团膳服务的核心不仅是“吃饱”，更要“吃好、
吃健康”。因此，仇保传在膳食营养上格外用心，
培养专业营养师对菜品进行合理搭配，均衡营
养，统一制作菜单，表格化规范管理，力求做到
色、香、味、形俱全。

凭借在餐品品质、科学营养上的持续投入和
严格把控，近年来，人和餐饮先后获得“中国团餐
优秀服务商”“全国高校后勤服务优秀企业”“中
国餐饮行业AAA信用企业”“中国烹饪行业优
秀企业”等荣誉。

面对餐饮行业的竞争压力，仇保传认为，“与
其说‘内卷’严重，不如说是行业在筛选用心的经
营者。大环境变化下，消费者需求更务实，我们
得主动变。”正是这份清醒，让他将目光投向了智
慧餐厅，开启了团膳服务的升级之路。

“用餐者通过人脸识别绑定餐盘，便可自由取
餐。选好菜品后，将餐盘放在指定区域，通过红外
线仪器称重，屏幕上便会显示菜品的重量与对应
价格，哪怕是一片肉的重量、几分钱的差价，都能
精准呈现、清晰可查。”仇保传介绍，这种“每取一
款菜便实时计价”的模式，让每一口选择都能自主
把控，真正实现了“吃多少算多少”的灵活消费。

目前，人和餐饮的智慧餐厅已在新会江睦新
能源双碳产业园、江门篁庄群华科技园等产业园
区落地，成为园区的“人气配套”。走进江门篁庄
群华科技园的智慧餐厅，正午时分的餐台永远热
气腾腾：白切鸡、清蒸鲜鱼、烧腊等30多款菜品
色泽鲜亮，错落排布。“以前午餐只能叫外卖，重

油重盐不说，吃不完的菜只能倒掉；现在这样‘按
需计费’，想吃多少夹多少，七八元就能吃到热乎
新鲜的，连浪费都少了。”在园区科技公司工作的
赵先生说。

智慧餐厅的价值，远不止“解决吃饭问题”。
随着智慧餐厅的运营，江门篁庄群华科技园逐渐
吸引了更多企业入驻，人气越来越旺。而人和餐
饮也借此打开了多场景服务的大门，从园区堂食
延伸到外配餐，为进驻园区附近的工厂配送午
餐，增加了智慧餐厅的收入。

如今，智慧餐厅的模式愈发成熟，仇保传仍
在琢磨着优化细节：引入自动炒菜机实现口味标
准化，计划加设“营养分析”功能让食客实时查看
热量……在他看来，智慧餐厅不只是一个吃饭的
地方，更是应对行业变化的“新解法”：用科技简
化流程，用细节打动客户，既让自己的团膳业务
实现升级，也帮园区聚了人气、给企业解了难题
——在多方共赢里，真正跳出了竞争困局。

起步：把客户的“麻烦”变成商机

升级：布局智慧餐厅新蓝海

从杜阮味精厂到粤广腾食品，风雨沉浮近半个世纪

一家调味品老厂的故事

午后的阳光斜照进企业陈列室，泛黄的
照片里，第一代创始人在简陋厂房里搅拌原
料的身影格外清晰。“我们是三代人传承下来
的。”粤广腾食品总经理张树强指尖划过老照
片，声音带着追忆。

最初的“翠湖味精”曾是本地名片——杜
阮许多餐馆的后厨都指定用它增鲜。2002年
杜阮味精厂改制为翠湖调味食品有限公司，
仍是珠三角味精市场的“龙头企业”。那段日

子里，厂房的蒸煮罐日夜轰鸣，工人们将玉米
淀粉转化为葡萄糖，再通过生物发酵提取味
精，这种传统工艺延续了数十年。

转折的伏笔，早已埋在对代加工模式的路
径依赖里。“当时一门心思给同行做代工，觉得
订单稳定、省心，把所有精力都扑在生产上，压
根没想过要做自己的品牌。”张树强告诉记者，

“别人贴个牌就能卖翻倍价格，我们只赚点辛
苦的加工费，连本地消费者都只知‘杜阮味

精’，不知‘翠湖’是谁。”这种被动局面在2003
年后彻底爆发：玉米等原材料价格持续上涨，
代工客户却借机压价，而海天等头部企业凭借
成熟品牌溢价抢占市场，“翠湖”既无品牌话语
权转嫁成本，又无终端渠道消化压力，利润空
间被层层挤压。“最难的时候，一袋味精的利润
不到一毛钱。”2005年，这家曾经的区域明星企
业终究没能扛住，无奈停产，几百名员工的工
资成了股东们彻夜难眠的难题。

“那时候老板们都觉得味精没前景，还好
有一些靠得住的客户给了我底气。”回忆2005
年接手时的情景，张树强仍感慨不已。彼时20
多岁的他刚经历多次创业失败，揣着借来的2
万元，承包了“翠湖”品牌和剩余原料、包装袋，
并成立了粤广腾食品，开启了破局之路。

车间里，他指着一台小型搅拌机说：“刚

开始就我们几个人干，工厂也缩减了规模，裁
了一部分员工。”命运的眷顾恰在此时到来
——原材料价格回落，而产品售价稳定，终于
挤出5%的利润空间。更关键的是老客户的
信任：“那些从1978年就与我们合作的老客
户，认准‘翠湖’的品质，愿意跟着我重新开
始。”

从月营业额2万元到200万元，再到如今
2000万元，“翠湖”品牌在珠三角慢慢复苏。佛
山、广州、东莞的代理商纷纷找上门，这些手握
上千家超市渠道的合作伙伴，让“翠湖味精”重
新出现在餐饮后厨与食品工厂。“做生意靠诚
信，供应商愿意赊货，客户愿意预付款，这才撑
起来。”张树强的话道出了“重生密码”。

在粤广腾食品的产品展厅，味精货架旁
的复合调味料、超级生粉、陈皮酱油占据了更
大空间。“家庭用味精少了，但行业得跟着趋
势走。”张树强拿起一瓶陈皮酱油，瓶身“陈
皮”字样格外醒目。

转型始于对渠道价值的深挖。“既然代理
商已经有了，不如加做同渠道的其他产品。”
2010年后，该公司先推出含白糖、盐与天然香
料的复合调味料，因性价比高迅速打开市场；

随后攻坚超级生粉——这种曾依赖进口的优
级土豆粉，经数年市场打磨成为新增长点。

酱油业务的发力则是对健康趋势的回
应。“10年前我们就试过做酱油，但不懂定位卖
不动。”张树强坦言。借鉴东古、海天等同行的
发展经验，近年该公司瞄准“特色健康”赛道，
推出陈皮酱油，契合了当下消费者需求。

如今，味精仍占据公司营收的半壁江山
——腊味厂、预制菜企业、酒楼后厨对其需求

不减，而复合调味料与酱油则成为增长主力，
支撑起2亿元的年销售额。“这个行业我待了
20多年也还没吃透，未来我打算重点推酱油和
复合调味料。”张树强望着生产线，眼神坚定。

车间的钟声响起，新一批陈皮酱油下线，
标签上“翠湖”二字在灯光下发亮。从1978年
到2025年，这家江门企业用近半个世纪的时
间证明：传统产业的生命力，藏在传承的坚守
里，更在转型的智慧中。

奋斗者
在路上

午饭时间，位于江门篁庄群华科技园内的人和餐饮新概念智慧餐厅取餐区逐渐排起队伍。

用餐人每夹起一款心仪餐食到餐盘，智能设备就自动计算出餐食重量和金额。“想吃多少夹多少，

比外卖划算还新鲜卫生。”这样灵活贴心的用餐场景，是广东人和餐饮管理服务有限公司（以下简

称“人和餐饮”）创始人仇保传10多年前创业时，想都不敢想的智慧用餐场景。

从1994年一台餐饮配送车起步，到如今拥有业务覆盖广东、海南、广西、安徽、浙江等地，日

服务超2万人次的餐饮管理连锁服务公司，仇保传凭着“创新”和“实干”两把钥匙，在团膳行业的

烟火气里一步步蹚出了自己的创业路。随着智慧餐厅的模式陆续走进更多企业园区，他的创业

版图还在不断扩大，把“让更多人吃得放心、吃得舒心”的初心，落到了更多餐桌之上。

文/图 江门日报记者 陈倩婷

从单一味精到调味矩阵转型与谋变

2万元起步的破局之路接手与重生

代加工模式遭遇市场危机初创与沉浮

清晨的阳光透过江门市粤广腾食

品有限公司（以下简称“粤广腾食品”）

车间的高窗，洒在橙红色的陈皮碎料传

送带上——这些来自新会的陈皮正被

精准筛入酱料罐，与黄豆浆一同熬煮出

醇厚香气。不远处，银色机械臂正以每

分钟20瓶的速度，将琥珀色的陈皮酱

油旋盖封装，瓶盖扣合的轻响与车间角

落老师傅翻动味精发酵池的木铲声，在

空气中交织成独特的“调味交响曲”。

从 1978年生产味精的杜阮食品

厂，到 1996 年改制为杜阮味精厂，

2005年经历停产、撤资后绝境重生，再

到2025年坐拥味精、复合调味料、超级

生粉等多元产品矩阵、年销售额突破2

亿元的本土调味品企业，这家企业历经

三代人接力，在味精产业的起伏中守住

品质根基，在健康消费升级浪潮中拓展

产品边界，不仅书写了传统调味品企业

的突围史，更成为江门本土产业传承与

创新的鲜活样本。

文/图 江门日报记者 傅雅蓉

粤广腾食品粤广腾食品车间的工人车间的工人
正在操作机器正在操作机器，，包装产品包装产品。。

↑智慧餐厅自助取餐，计价灵活，受园区白领欢迎。

↓仇保传。


