
5

试水外卖档口 德克士欲激活北京市场
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虽然一直致力于布局二三四线城市， 但德克士从未放下对一线市场的觊

觎。 北京商报记者近日走访发现， 德克士在重新布局北京市场方面有了新动

作，不过形式有点特别，名为德克士“精选店”，但更类似于外卖档口。从大店到

小店，从堂食到外卖，德克士此次的选择与前几次颇为不同。对于德克士而言，

要想借助这种更轻的方式“重返”北京市场，也将面临诸多外卖商户的竞争。

无堂食区域

在互联网餐饮服务平台熊猫星厨的共享

厨房场地出现了德克士的厨房档口。北京商

报记者从现场注意到，这家德克士门店仅有

一个封闭式的厨房操作间，并没有堂食区域，

门口有多位外送员等待取餐。北京商报记者

从外卖平台上看到，与其他普通门店的餐品

种类相比，该家门店的餐品相对较少，除了一

些经典款菜品和新品推荐外，门店提供了更

多的套餐类餐品。

对此，北京商报记者采访德克士相关负

责人了解到，该门店是德克士的精选店，目前

北京仅有一家。在产品品项上比一般店少，主

要以贩售德克士英雄产品为主。据了解，英雄

产品即单品爆款、销量排名靠前、新品等。“精

选店也是对于一线城市推出的新的门店类

型，这类门店优化了开店成本。”德克士相关

负责人表示。

作为麦当劳、肯德基之后的国内第三大

西式快餐品牌，德克士一直以二三四线城市

为主要发展阵地。德克士主要以加盟方式进

行开店，与麦、肯相比在以更轻的模式拓展市

场。经过多年的布局，德克士以超过2000家门

店的数量奠定了自己在快餐领域的位置。

不过，在一线城市，德克士明显处于下

风。德克士官网显示，目前在北京，德克士仅

有34家门店，大部分布局在交通枢纽、社区等

地段，而肯德基已经在北京布局了300余家门

店，麦当劳也有近260家门店，德克士与后两

者之间的门店数量差了近10倍。并且，麦当

劳、肯德基的门店多为人流量较大的门店，遍

布各个商圈、社区、交通枢纽。

从2015年开始，德克士就多次表示要重

返一线城市，并尝试用升级门店的方式重新

回归一线城市。2018年，德克士在上海开设了

首家无人智慧餐厅“德克士未来店”；更早之

前，德克士在上海试点“舒食”概念店，通过在

产品上增加蔬菜含量、现点现做、食品溯源等

方式进行差异化布局。北京商报记者就目前

德克士门店数量及在一线城市门店的占比采

访德克士方面时，对方仅表示不便透露。

押宝外卖

从德克士精选店的模式和布局来看，德

克士似乎舍弃了以布局传统大店为突破口发

力一线市场，而是选择以外送的方式抢占市

场份额，这比加盟制开店的模式更轻。

北京商报记者注意到，就在这家德克士

精选店上线外卖平台的同时，德克士也花了

很大功夫在推广营销方面，不仅在外卖平台

App上投放首屏广告，还将门店的位置放在

首页醒目位置，足见德克士押宝外卖市场的

决心。但德克士“自降身段”从升级门店到开

设外卖档口店的原因也不仅仅是因为外卖市

场的快速发展，更多的是因为德克士目前所

处的竞争环境使其面临众多生存挑战。

一位不愿具名的餐饮业务咨询师表示，

德克士最大的压力仍旧来自麦当劳、肯德基

两大西式快餐巨头。此前，德克士之所以能用

“农村包围城市”的方式成为西式快餐老三，

一个主要原因就在于麦、肯两家主攻一线城

市。同时，当时的麦当劳和肯德基均通过总部

管理，“反射弧”较长，由于信息不够对称导致

麦当劳和肯德基的下沉速度相对缓慢，本土

化进度也比较慢。

上述人士进一步称，目前，麦、肯两家的

运营团队已完全本土化，并且开始飞快布局

下沉市场。基于此，麦、肯的品牌影响力及竞

争力十分强势，会直接稀释德克士在下沉市

场的市场份额，进而倒逼德克士另辟发展空

间，其门店密度较低的北京及其他一线城市

自然成为不错的选择。

事实上，快餐本身就与外卖市场有很高

的契合度，快餐也是外卖市场的主打品类，外

卖营收在很多快餐品牌整体营收的占比也在

不断攀升。肯德基最新财报显示，外卖营收已

经占肯德基整体营收的18%，同比上涨4%，这

一数字持续保持上涨态势。

德克士也不例外，德克士近年来也在不

断发力自身的数字化水平提升以及外卖业务

扩张，并且与美团外卖以及饿了么都有密切

的合作，此前还与外卖平台联合推出限量套

餐来获取更多流量，不难看出德克士对于外

卖市场的重视程度。如今选择以档口店的方

式出现，德克士显然希望将开店的成本转移

到线上，能与强势的麦当劳和肯德基形成差

异化竞争。

运营成本降低

“如今市场竞争不断升级，一线城市消费

转型主要体现在正餐快餐化、外卖占比较高

等方面，这也是德克士选择发力一线市场且

以外送方式进行布局的原因之一。”北商研究

院特约专家、北京商业经济学会常务副会长

赖阳在接受北京商报记者采访时表示。

此外，赖阳进一步指出，正餐快餐化对于

快餐的冲击非常显著，传统的大规模连锁快

餐品牌受到较大挤压，这也正是肯、麦不断进

行门店模式创新、发力多品类、多口味的重要

因素。在这种情况下，德克士以传统大店的形

式布局的空间有限，但如果以档口的形式进

行布局，其租金、人力成本上也会有所下降。

诚然，外卖档口店能够有效帮助餐饮实

现外卖、堂食的产能分离，降低品牌的开店及

运营成本，并提升外卖业务的运营效率。然

而，在以北京为代表的一线城市，外卖网络相

对更加成熟，外卖商户数量更多，竞争压力也

更大，德克士纵然也带有一定的“品牌光环”，

但想要实现“逆袭”的难度却非常大。

在赖阳看来，德克士在品牌的号召力方

面与同领域其他品牌相比有一定差距，其产

品的特质对消费者的口味的吸引力并不是太

强，特别是现在很多正餐快餐化之后，各种餐

饮的口味可能更符合国人的消费需求，而消

费者对于德克士的接受度也未必会很高。

赖阳进一步强调，对于德克士而言，产品

是深耕市场的核心。企业要想保持品牌竞争

力和号召力，最有效的途径就是对产品进行

创新和升级，德克士接下来需要提升研发能

力、不断创新产品，最大限度地捆绑消费群

体，加强对消费者的吸引力。

北京商报记者 郭诗卉 郭缤璐

德克士北京门店数量 34家

肯德基北京门店数量 超过300家

麦当劳北京门店数量 近260家


