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转型
面对面（十）

新常态下发挥老字号连锁效应
———访聚德华天控股有限公司总经理朱玉岭

津津乐道

只做自己熟悉的领域

护国寺小吃欲挺进社区
朱玉岭表示，根据聚德华天的“五年

计划”， 未来将至少再开100家新店 。其
中， 护国寺小吃和峨嵋酒家两个品牌将
作为连锁扩张的重点，“把资源向优势品
牌集中”。

北京小吃过去也叫“碰头食”，是区别
于正餐的零食点心。可如今在护国寺小吃
店，除了能吃到豌豆黄、艾窝窝、驴打滚等
传统小吃，还能吃到爆肚、肉饼、盖饭、炒
疙瘩等管饱的美食。正是从传统小吃店向
“清真中式快餐”转型，让不少年轻人也成
了护国寺小吃的拥趸。

朱玉岭告诉北京商报记者，护国寺小
吃连锁经营已开展四五年了，以前也有个
小型配送中心，但产量供不应求，门口天
天排着等着要货的车。2013年8月， 占地
2000平方米的护国寺小吃新配送中心投
入运营，长期困扰企业发展的生产瓶颈被
打破，护国寺小吃连锁发展开始步入快车
道，仅去年就新增了15个网点，门店数量
达到50多家。

据朱玉岭透露，未来护国寺小吃连锁
将以直营为主、加盟为辅，选择守信誉的
合作伙伴开展区域加盟也在设想当中。此
外， 护国寺小吃还会重点向社区挺进，发

展社区便利店。“社区店租金相对便宜，顾
客稳定性强。” 朱玉岭说，“由直营店带着
做一些清真盒饭，15元左右的餐标， 也为
居家养老餐饮尽企业的社会责任。”目前，
与德外街道合作的社区店正在洽谈之中。

峨嵋酒家拟尝试劳务派遣
以峨嵋宫保鸡丁、樟茶烤鸭等“京味

儿川菜”闻名的峨嵋酒家，自去年尝试连
锁经营后， 现已开设了3家直营店、9家加
盟店。然而近期，面对蜂拥而来的加盟商，
聚德华天却选择了暂停峨嵋酒家加盟，朱
玉岭坦言“怕砸牌子”。

“暂停加盟是为了先做好基础性工
作。”据朱玉岭介绍，目前，除了招牌菜峨
嵋宫保鸡丁的调汁是统一配置之外，峨嵋
酒家加盟店的菜品均是由加盟方选派厨
师接受技术培训。 一旦受训厨师流失，易
造成菜品质量不稳定。

为确保峨嵋酒家连锁店的菜品 “不
走味儿”、服务不“跑偏”，朱玉岭透露，未
来拟采取 “统一培训 、劳务派遣 ”的形
式 ，即由聚德华天直接派出厨师承担加
盟店后厨的关键岗位。 聚德华天还将充
分利用培训学校的功能， 为支撑连锁店
发展提供技术人才保证， 作为指导连锁
店发展的峨嵋酒家运营手册也正在编写

之中。督导管理团队也正在扩编，以满足
连锁店拓展的需求。

此外，作为峨嵋酒家缩小版的峨嵋时
尚餐厅也正筹备当中，有望成为公司新的
盈利增长点。据介绍，原打算在平安里开
出的首店，由于店址面积较大，改为恢复
柳泉居，峨嵋时尚餐厅首店重新选址在总
店对面进行试水 。“酒楼模式大约需要
1500-2000平方米；而时尚餐厅只需150-
200平方米，选址更加灵活。”朱玉岭表示，
峨嵋时尚餐厅将甄选20-30道菜品，依托
峨嵋配送中心， 采取标准化生产和配送，
做成真正的大众餐饮。不过，当前的高租
金以及中心城区对“五小”商业发展的限
制，给其未来发展增添了变数。

挖潜增效实现五年翻番
为了实现“三年利润超亿元，五年效

益翻一番”的既定目标，除了积极拓展门
店外，聚德华天还将充分利用现有资源挖
潜增效。其中，与外卖送餐公司联手，加大
老字号O2O外卖力度， 以及创新管理方
式，在新店开展骨干员工参股计划，就是
其中两项重要举措。

“堂食还排队忙不过来呢，干嘛要在网
上8.8折让利销售？” 刚推出网上外卖时，不
少门店的老师傅想不通。不过，随着外卖销
售额的增长， 大家逐渐看到了外卖发展的
广阔空间。 像峨嵋酒家总店通过与外卖送
餐公司合作， 两个月仅外卖销售额就达到
60万元，相当于增加了一个小店。对门店面
积小、生意好的老字号来说，外卖在不增加
门店租金的前提下，大大释放了厨房产能。
如今，聚德华天旗下的又一顺、砂锅居、曲
园酒楼等老字号都纷纷推出了网上销售，
实现了老字号与新市场的对接。

朱玉岭告诉北京商报记者， 聚德华
天还在谋划管理创新， 在新网点尝试骨
干参股。具体形式是由聚德华天控股、新
门店的管理团队参股， 将管理者利益与
门店经营捆绑在一起，从体制及机制上将
人才、技术融入经营，调动骨干员工的积
极性。

此外，聚德华天拥有众多响当当的老
字号品牌，除了护国寺小吃、峨嵋酒家外，

还有像砂锅居、烤肉宛、老西安饭庄等很
多品牌，其无形资产运营都存在巨大成长
空间，不排除今后大规模发展连锁经营的
可能性，用朱玉岭的话说是“看市场需要
什么，随时可以南征北战”。

北京商报记者 徐慧

北京商报：近两年，高端餐饮大
幅下滑，大众餐饮竞争激烈，聚德华
天如何应对餐饮市场的变化？

朱玉岭： 聚德华天坚持不做高
端餐饮，也不做低端餐饮，就做大众
餐饮。 我们所谓的大众餐饮并不是
低端化，而是中等偏上档次、带有明
显特色且人均消费80元左右的餐
饮。像鸿宾楼、烤肉宛等企业及时调
整菜单去高端化 ，2014年整体销售
额增长4%，利润增长6.76%。

北京商报：餐饮业已经进入微利
时代，不少餐企纷纷向上下游寻找盈
利空间，您如何看待全产业链经营？

朱玉岭： 我主张只做自己熟悉
的领域， 因为全产业链经营不符合
现代分工原理， 让专业的人做专业
的事效率更高。 企业成熟的产品与
专业化的生产厂家合作， 是未来品
牌企业发展很好的选择。 社会化大
生产是一种合作共赢的模式。

北京商报： 餐企拓展海外市场
是近期热门话题， 您如何看待中国
餐企“走出去”战略？

朱玉岭：在当前市场条件下，在海
外开设完全民营的老字号或许可行，
但对于现行体制下的餐饮老字号开店
我并不看好，因为难以实现有效监管。
况且餐饮老字号有其地域属性，别
说是海外，就是离开了原址，即使完
全一样的食物往往也被认为不正宗
了。近期海外开店的时机尚不成熟。

“三年利润超亿元，五年效益翻
一番”，去年10月正式卸任北京华天
饮食集团公司党委书记、 总经理职
务，继续担任聚德华天总经理的朱玉
岭以“再造一个聚德华天”作为今后
五年的工作目标。在基数很高的情况
下实现翻番， 除了内部挖潜增效外，
外部扩张显然不可或缺。上周，朱玉
岭在接受北京商报记者采访时透露，
聚德华天将以护国寺小吃和峨嵋酒
家两大品牌作为扩张重点，五年至少
再增100家新店。


