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北京商报业界 Catering

如今一提到服务好的火锅，人
们会想到海底捞； 提到方便的火
锅，会想到呷哺呷哺。而让所有人
一提到健康火锅首先想到田源
鸡， 就是北京田源鸡餐饮有限公
司总经理张杨追求的目标。 战略
转移、品牌升级、聚焦健康……海
外留学回来的张杨从母亲手里接
过指挥棒后， 开始对田源鸡进行
大刀阔斧地革新。今年内，升级后
的两个田源鸡新版本就将登场亮
相接受市场检验。而未来，借助健
康火锅搭建的粉丝平台， 则是田
源鸡的新盈利点。

田源鸡：从健康火锅到健康管理平台
———专访北京田源鸡餐饮有限公司总经理张杨
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■北京商报： 餐饮业转型
升级过程中， 您认为面临的最
大挑战是什么？

■张杨： 最大挑战还是人
的观念。 转型升级不是砸钱就
行的， 要让整个团队在思想上
达成共识。其实，田源鸡的转型
已经酝酿了很久， 为了让这个
管理团队达成共识， 不仅需要
不断沟通， 还要多参加行业会
议、 参观考察， 让大家开阔眼
界，了解当前时代的发展。

■北京商报： 您为什么认
为田源鸡能够通过粉丝赚钱？

■张杨： 盲目投放导致互
联网广告的转化率通常不足
万分之三 。而田源鸡 “健康火
锅 ”的理念 ，使得我们的会员 、
粉丝都是关注健康的群体 ，他
们的健康状况 、健康诉求甚至
地理位置都有详细记录 ，因此
能够帮助客户实现更为精准
的广告投放 。大数据公司也可
以购买这些真实数据加以分
析和利用。

■北京商报： 如今跨界已
成为餐饮业的流行词， 您是否
也有这方面打算？

■张杨： 想开一家电影与
餐饮结合的新餐厅，名字叫“素
味平生”。之所以叫素味有两重
含义： 一是我母亲的名字中有
个素字；二是卖的都是绿色、健
康的食材。 平生则指的是平凡
人的生活。 我希望它白天是个
火锅店， 晚上用来拍电影记录
普通人的生活百态。 由于商业
模式还没想清楚， 目前只是一
个设想。

跨界转型赚粉丝钱

战略重心向加盟转移

2014年，田源鸡新开6家加盟店却没开
一家直营店， 田源鸡的战略重心开始从直
营店向加盟店转移。

张杨告诉北京商报记者，近两年，田源
鸡整体营收下降了大约5%。仔细分析后发
现，鸡火锅的口碑、门店运营管理等方面都
没有问题， 营收下降的主要原因是大量竞
争者的涌入。“像田源鸡劲松店周边10公里
内，粗略统计，短短两年间就新增了40-50
家餐饮门店。 这些新餐饮店无论是品牌定
位、产品服务还是装修特色，都比过去的餐
饮店成熟了很多”。张杨说。

竞争加剧让田源鸡感到在北京的发展
空间有了阻力。与十几年前刚起步时相比，
现在开餐饮店，房租、物价、人工费用都在
上涨， 前期环评等要求也提高了。 与此同
时，有些老顾客却看好田源鸡的产品，主动
找上门来要求加盟开店， 这让张杨看到了
更加广阔的市场空间。

田源鸡的加盟商大都是从食客中来
的， 这让张杨颇感自豪：“从来没有做过广
告推广。” 有个顾客在昌平那边常吃田源
鸡，觉得产品好就找到公司要求加盟，后来
在老家河南肥乡开了一家店。

直营店阻力加大，加盟店又有需求，张

杨决定把战略重心转向加盟。“首先要做的
是重新打造田源鸡门店的运营模式， 提升
总部对分店的管理水平。待新模式成熟后，
加盟店拓展也将全面提速。”

品牌升级打造新模式

田源鸡的新模式包括0.5和1.5两个新
版本，即在现有田源鸡火锅1.0版本的基础
上，分别向上、向下进行品牌的延伸。

所谓0.5版本的田源鸡， 用张杨的话
说就是“瘦身到只保留核心产品 ，其他全
部去除，店面规模缩小到只有一个档口”。
据介绍，这种借鉴了韩国参鸡汤模式的田
源鸡缩小版，将会以“鸡肉＋米饭＋滋补好
汤”制成套餐进军各大美食城 、美食广场
等， 填补市场空白。“目前产品已经定型，
正在测评阶段。”张杨告诉北京商报记者，
0.5版本的模式相对简单，根据前期测算，
单店投资大约10万元，半年左右即可收回
成本。“今年，我们计划先开5-10家店面试
水， 如果可行， 将来会以平均2-3天一家
店的速度快速复制。”

1.5版本的田源鸡，则是在现在田源鸡
火锅店基础上的升级版。与其他火锅相比，
真材实料熬制的乳白色鲜鸡汤是田源鸡的
核心产品，也塑造了田源鸡“健康、滋补”的
品牌形象。张杨表示，1.5版本要做的就是从

各个方面强化田源鸡“健康火锅”的概念。
“在产品上， 凡是带有健康问号的产品，像
午餐肉、冻肉卷等一律从菜单中去除，只卖
鲜切肉和应季菜等看得见、实打实的产品；
推出健康点餐服务， 点餐系统会根据顾客
的年龄、体重、疾病史等，自动推介适合的
菜品，像糖尿病患者有些菜就点不了；设置
明档厨房， 让顾客亲眼看到菜品的真实加
工过程，使消费者更加安心和放心。”

结合互联网挖掘粉丝商机

按照张杨的设想， 未来田源鸡将不仅
仅是一家火锅连锁企业， 更是一个关注健
康管理的会员大平台。 目前田源鸡正在开
展的工作———深挖品牌价值、 升级运营模
式等，都是在为与互联网深度结合做准备。

按照世界卫生组织的观点， 健康的核
心包括健康心态、 健康生活方式、 健康膳
食、多运动等。张杨透露，未来，主打“健康
火锅” 概念的田源鸡的商业模式还将进一
步升级到2.0版本，涉及更多健康管理的内
容，“不仅靠卖菜挣钱， 还要通过提供健康
服务挣钱”。

张杨说：“我们的会员、 粉丝都是关注
健康的。健康膳食部分我们可以提供，其他
部分则通过与周边其他企业合作。 比如会
员在中午吃饭时，就能通过我们的微博、微
信公众号等， 顺便了解下班后附近有哪些
健身房及价位情况等；一些保健品、健康用
品等也可以借助我们的平台， 进行更加精
准的广告投放。”

在张杨看来， 与一些App软件推广期
间为了圈粉丝大量烧钱相比， 通过开设实
体店面吸引会员、粉丝成本无疑要低得多。
比如以某打车软件烧1亿元吸引500万粉丝
计算，人均推广成本是20元。而开设一家田
源鸡门店投资大约100万元，最低也能吸引
5万会员、粉丝，人均推广成本同样是20元，
而且门店本身还能赚钱盈利。“前期可能需
要借助资本的力量， 表面看来是投资开店
或者加盟开店， 实际上是在圈关注健康的
粉丝。”张杨表示，“通过线上平台的运营以
及对会员管理系统的数据分析， 实现后续
的开发利用。” 北京商报记者 徐慧


