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北京商报业界 Catering

所谓“乱世出英雄”， 在旺顺阁
（北京） 投资管理有限公司总裁张雅
青心中，也有这样一个英雄梦。“越是
市场艰难时期，越是考验一个企业的
时期”，张雅青认为，市场不景气，企
业更应该加快自身团队训练，在保持
竞争力的同时跑马圈地。

旺顺阁：转型就是新一轮跑马圈地
———专访旺顺阁（北京）投资管理有限公司总裁张雅青
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餐饮转型
2016年见分晓
■北京商报：2015年旺顺阁

最大的转型突破是什么？
■张雅青：2015年旺顺阁还将

继续在门店数量上发力，进一步落
实减员增效策略。最大的突破是旺
顺阁将首次走出北京，在全国寻找
市场。目前我们已经在西安做好了
选址工作，2015年开始在西安市场
试水，首次开两家店，积累管理经
验。餐饮业整体环境不好，旺顺阁
能活下来就证明还有竞争能力，因
此，当下旺顺阁的发展颇有些跑马
圈地的意味。餐饮业发展离不开门
店，质的飞跃更是建立在一定门店
规模的基础上。

■北京商报： 在您看来，餐
饮企业转型核心要思考的问题
是什么？

■张雅青： 餐饮企业转型成
功与否，主要取决于三个方面，首
先是内功， 餐饮业发展要向管理
要效益；其次是菜品要过硬，这是
餐厅保持生命力的核心； 第三是
做好食品安全工作。 这三方面是
餐饮企业转型的根本问题。

■北京商报：2015年被认为
是餐饮业转型调整更深入的一
年， 您如何看待当下餐饮业转
型调整的趋势？

■张雅青： 餐饮业转型从
2012年开始 ，2014年之前主要是
摸索转型方式， 初步试水，2015
年将是考验转型举措实际作用
的时间 ， 也是转型见真章的时
期，2016年， 转型竞争的结果将
陆续见分晓。

两年门店数量翻番

餐饮业整体形势不佳， 旺顺阁却逆势
大幅扩店。据张雅青介绍，2015年旺顺阁将
新开7家门店， 其中包括5家旺顺阁、2家椒
澜。到2016年底，旺顺阁鱼头泡饼的门店数
量将达30家。据了解，目前旺顺阁在北京共
有11家鱼头泡饼店、2家椒澜店， 此外还包
括火锅店和商务会馆业务。

张雅青表示，旺顺阁的扩张速度平均为
每年1家，整体餐饮形势不佳，旺顺阁却加
快开店速度，2014年新开了6家旺顺阁鱼头
泡饼，此外，还新开了2家新品牌椒澜餐厅。

旺顺阁的逆势扩张直接得益于其调整
转型。 据张雅青介绍，“八项规定” 出台之
后，高端餐饮遇挫，定位高端的旺顺阁海鲜
广场也受波及。 根据旺顺阁自己的统计数
据显示， 旺顺阁海鲜广场受影响最大时月
营业额下滑达50%。张雅青表示，海鲜广场
营业额在旺顺阁总营业额中的占比接近一
半，旺顺阁集团受影响最大时，整体营业额
下滑超过1/3。

张雅青介绍， 旺顺阁石景山海鲜广场
于2012年12月开业，2013年市场形势持续下
滑，旺顺阁果断停止了高端业务，将石景山
海鲜广场改成大众餐饮鱼头泡饼， 经营近
十年的亚运村海鲜广场则改成中档海鲜餐
厅。张雅青认为，旺顺阁之所以转型成功并
实现逆势扩张，确定鱼头泡饼为主攻方向，
集中力量发展是主要原因。

公开资料显示， 旺顺阁的发展经历过
多次变革调整， 鱼头泡饼的产生与成功也
遇到过不少挫折。1999年，张雅青首次将汆

鱼头和元鱼罩饼合二为一，推出鱼头泡饼；
2002年人员流失， 旺顺阁放弃鱼头泡饼 ；
2004年，经过改良研发之后，旺顺阁再次以
鱼头泡饼重新打入市场。

减员增效深挖人力价值

在张雅青看来，房租价格高、人工费用
高、能源价格高、原材料成本高、利润低是
餐饮业面临的“四高一低”局面。房租和能
源价格很难直接改变， 结合餐饮业发展现
状， 企业转型就只能从人工和原材料方面
下功夫。

具体到旺顺阁，张雅青首先推出了“减
员增效”的人力转型举措。减员增效顾名思
义，缩减工作人员的数量。据张雅青介绍，
旺顺阁首先要求各店最大限度地挤压编
织，要求一人多岗、一人多工种。

为了配合此项举措的推行， 张雅青提
出了涨工资、客流量提成的做法。对每一个
一线服务员，工资水平提升30%。与此同时，
按照服务员接待的顾客数量计算相应的提
成工资。 工作待遇提升保证了裁员举措的

实施， 绩效模式的刺激也让工作人员的积
极性得到了提高。

不过北京商报记者了解到， 工资水平
明显提升， 但此项举措从试水到见成效依
然花费了不短的时间。 张雅青表示，“减员
增效的实施涉及到整体管理结构的调整，
因此花费时间较长”。 该举措从2014年1月
开始推行， 直到2014年9、10月才初步见到
效果。

据张雅青介绍， 同比2013年， 旺顺阁
2014年的客流量增加了40%，营业额上涨了
35%，其中人力成本控制也起着不可忽视的
作用。

新开椒澜减少原料成本

控制原材料成本， 张雅青的做法是开
副牌。“做活一条鱼” 是张雅青对旺顺阁开
副牌的定位，张雅青表示，2014年旺顺阁推
出新品牌椒澜， 通过新品牌将原有不使用
的鱼身利用起来。

通常旺顺阁采购鱼头都会整条鱼采
购，以此保证鱼头的新鲜。做完鱼头泡饼之
后， 鱼身大多以废料处理，“椒澜的核心食
材是鱼身， 宗旨是对湘菜这种老味道进行
新演绎， 将鱼身以实惠的价位呈现给消费
者”。张雅青认为，椒澜与旺顺阁鱼头泡饼
共使用同一个后厨和采购系统， 增加盈利
点的同时，也压缩了原有的原材料成本。

据了解，椒澜目前共有两家店，分别位
于国贸财富中心和王府井燕莎购物中心。
北京商报记者了解发现， 两家椒澜的主打
菜品不同， 且定位湘菜的同时还经营约一
半左右的盐烤。对此，张雅青表示，椒澜的
经营还在逐步调整过程中 ，2015年菜单会
明显调整，砍掉大部分盐烤类产品，集中做
湘菜。

张雅青表示，椒澜人均消费60元左右，
与鱼头泡饼一致的品牌保证， 价格更加亲
民，符合当下大众化为主流的餐饮形势。

相比其他餐饮企业转型开副牌， 旺顺
阁副牌的定位是配合鱼头泡饼， 降低鱼头
的采购成本。因此，张雅青表示，除椒澜外，
旺顺阁短期内不会再开其他副牌。

北京商报记者 贺陈慧


