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麦当劳“未来餐厅”正在从试点
走向普及。12月9日， 在麦当劳中国
内地首店———深圳光华未来2.0餐厅
升级仪式上， 麦当劳中国首席执行
官张家茵宣布，预计2017年上半年，
全国十多个城市、 约1000家麦当劳
餐厅将完成“未来2.0”硬件升级，占
全国门店40%以上。

北京商报记者在现场看到 ，重
装后的麦当劳深圳光华未来2.0餐厅
采用现代工业风的简约设计， 点餐
柜台与取餐柜台分开， 餐单和取餐
牌均使用了动态电子屏幕， 顾客完
成点餐后， 电子屏幕将显示备餐状
态并提示取餐。 电子互动游戏区取
代了传统的儿童乐园， 还设有独立

的派对房。 取餐不方便的顾客还可
以选择送餐到桌服务。据悉，个性化
定制星级汉堡和个性化定制甜品吧
在全国尚属首例。

张家茵表示 ，深圳光华餐厅是
麦当劳26年前在中国内地开设的
第一家餐厅 ， 如今麦当劳 “未来
2.0”也将从这里启程 。预计2017年
上半年 ，全国十多个城市约1000家
餐厅将完成相关硬件升级 ，约占全
国门店的40%。截至2016年底，麦当
劳中国餐厅约有2400家 。 今后 ，麦
当劳将继续保持每年200-250家新
店的扩张速度。

2013年起， 麦当劳已经开展了
“未来1.0”的推进，主要是单向的数

字化硬件设施，“未来2.0”则是硬件
和软件的结合，在数字化硬件、个性
化产品与人性化服务等方面， 均有
了进一步完善，包括双点式柜台、动
态电子餐牌、触屏自助点餐机、移动
支付、定制汉堡、送餐到桌服务等。

不过数字化改造在给顾客带来
新鲜体验的同时， 也不可避免会增
加成本投入。 这种新的商业模式是
否是好的盈利模式，尚有待观察。针
对外界对于麦当劳中国即将引入新
的战略投资者， 届时未来餐厅战略
可能会有所改变的担忧， 张家茵明
确表示， 麦当劳的策略不会改变 ，
“无论如何，我们还是麦当劳”。

北京商报记者 徐慧

智慧餐饮再度成为快餐企业
的热词之一。天津顶巧餐饮服务咨
询有限公司执行长苏明瑞近日介
绍，2017年德克士将围绕 “舒食+”
继续升级门店 ，将借助商业智能强
化数据建设，发力智慧餐饮。

德克士2011年提出 “舒食 ”概
念 ，2013年将上海江宁店打造为首
家舒食餐厅，到2015年，德克士舒食
餐厅的比例已经超过70%。此次“舒
食+”将在原有“舒食”店型上进行升
级，继续升级“英雄菜单”、成立外卖
事业部，并强化数据建设和科技化。

在产品上，德克士将保持2016年
推出新品的速度， 计划推出10-12个

新款产品。 苏明瑞介绍， 根据国内
O2O外送平台2015年数据显示，米饭
是国人偏爱的主食种类， 而炸鸡本身
也适合外送且是德克士的优势， 未来
新品开发将以炸鸡和米饭为重点。

外卖也成为德克士2017年的工
作重点。苏明瑞介绍，目前德克士的
外送业务占比达15%-20%。 德克士
已成立了外送事业部， 外送业务主
要分为三部分： 自建外送团队覆盖
基本的外卖需求，第三方团队补充，
在一些第三方团队顾及不到的区
域， 选择与顺丰等闪送服务公司合
作提供外送服务。

“舒食+” 的另一个重点是打造

智慧餐饮。 今年德克士会员系统集
享卡积分也实现了在全国门店打
通，同时在全家便利店、康师傅私房
牛肉面等集团旗下兄弟品牌间互
通。 在门店智能终端实现数据的收
集后， 分析点单率和消费者重复购
买习惯，完善会员管理体系，能够根
据消费者的消费数据提供更精准高
效的服务。 目前德克士集享卡在全
国有2300万会员，数据每2分钟一次
更新，设有会员交易平台、会员沟通
平台、BI的数据分析。

新一年德克士门店的增长速
度，仍将维持在100-200家之间。

北京商报记者 徐慧 郭白玉

麦当劳1000家店明年升级“未来餐厅”
·速读·

永和大王缘何要做全品类快餐
———专访永和大王北方区总经理马寒青

不做单品做全品
近两年 ，爆品 、单品等来自互联网

的新鲜词汇 ，裹挟着融资 、估值等令人
肾上腺素飙升的概念 ，不断冲击着传统
餐饮行业 。不仅涌现出了一批诸如重庆
小面 、桂林米粉之类的单品门店 ，也在
传统餐饮业中掀起了一股精简菜单的
风潮。然而 ，永和大王却反其道而行 ，不
断扩充和丰富产品线 。从人们印象中主
打豆浆、油条的早餐店，演变成了囊括饭
线、面线、煎台、蒸台、汤类、甜品、饮品的
全品类快餐店。

“我们的米饭类产品分为人气饭和

精品饭，有八九种；面类包括牛肉面 、猪
排面 、馄饨面 、干拌面等 ，也有六七种 。
此外，还有葱油饼、馅儿饼、包子、煎蛋 、
鱼丸汤……有将近50个品种 。” 马寒青
介绍。

在马寒青看来，精简产品的理念源于
日本经验， 但这种策略是否适合中国国
情，恐怕值得商榷。“永和大王是个全国连
锁的快餐品牌， 在华南有五六十家门店，
华东有一百多家门店，北方也有八十多家
门店。与日本不同，中国地域广阔，不同地
域有着不同的口味偏好，且跨地域人员流
动也非常频繁，正所谓众口难调。因此，永
和大王不会走单品路线，反而要在产品上

开源，通过扩充产品线，满足更多区域人
口的口味，降低品尝门槛，吸引更多消费
者走进门店。”

全球采购更经济
与同类型快餐店相比，永和大王的产

品价格更接地气。以最近推出的大王香菇
卤肉饭、葱香鸡丝饭、新宫保鸡丁饭、丰味
鱼香肉丝饭4款人气饭为例，12元/份的价
位只相当于其他品牌竞品的半价左右。马
寒青告诉北京商报记者，永和大王之所以
能够在产品价格上保持竞争力，背靠快乐
蜂这一亚洲最大的快餐连锁巨头是重要
原因。

创立于1995年的永和大王是台式风
味中式连锁快餐企业，2004年、2007年，菲
律宾快乐蜂集团分两次完成了对永和大
王100%股份的收购。 快乐蜂是亚洲最大
的快餐集团， 近年来加速在中国市场布
局 ，在中国拥有永和大王 、宏状元 、三品
王、石二锅、唐恩都乐5个餐饮品牌。

马寒青表示，其他企业只能做到区域
采购、全国采购，而依托快乐蜂的国际化
背景，永和大王是在国际化平台上寻求差
异化价格采购。 像今年国内猪肉价格飙
升， 很多餐厅都减少了猪肉产品供应，而
永和大王新推出的大排面、鱼香肉丝饭却
都是猪肉类产品，靠的就是国际化的供应
链以及全程冷链的物流系统。

据介绍， 永和大王在安徽建有4万平
方米的中央工厂，门店80%的产品出自这
里。同时，在上海、武汉、福州、北京建有4
个物流配送中心，干仓、冷冻库、冷藏库，

均是按照国际标准建设的， 确保4小时内
直达门店。

布局社区找钱袋
在马寒青看来，像北京这样的国际化

大都市， 两类快餐需求将会持续旺盛：一
类是办公区白领的餐饮需求，另一类是社
区周边的便民餐饮需求。而永和大王的门
店布局也主要集中在这两类人群聚集的
区域。未来，社区店将继续成为永和大王
在北京发展的重点。

据介绍，目前永和大王在北京拥有63
家门店，其中位于社区周边的就有27家门
店。“城市老龄化带来的居家养老问题，以
及年轻白领生活忙碌，都令社区周边便民
餐饮的需求越来越高。” 马寒青表示，“永
和大王也有计划为政府分忧，在社区周边
多开店，满足社区百姓的餐饮需求。”事实
上，永和大王不仅是北京早餐工程的中标
企业，也是北京最早一批养老餐桌的定点
单位。

与交通枢纽店高投入、高产出，同时
也要承担高风险不同， 社区店的风险较
小，硬伤在于体量不足。马寒青坦言，快餐
业的特点是薄利多销，在体量不足的情况
下，能够承受的租金压力有限。因此，一方
面希望政府对于社区餐饮能够有所扶植，
另一方面，企业自身也要有所调整，如适
当缩减门店面积， 产品品类有所选择等。
马寒青透露，北京永和大王明年将加大与
外卖平台合作力度， 扩大门店辐射范围，
服务更多社区百姓。

北京商报记者 徐慧

当“单品为王”、“精简菜单”被
不少餐饮人津津乐道， 以豆浆、油
条闻名的永和大王却在不断扩充
产品线：饭线、面线、煎台、蒸台，常
见的中式快餐品类几乎都有涉猎。
永和大王北方区总经理马寒青在
接受北京商报记者专访时表示，
“单品为王” 策略并非适合所有企
业，对于像永和大王这样的全国性
快餐连锁企业而言，面对不同地域
的口味偏好，以及大量跨区域流动
人口，只有扩充产品线，才能降低
品尝门槛，吸引更广泛的消费者。

转型
面对面

12月11日， 以石锅全牛宴为主要卖点的牛大少在
西单华威商业城开业。 牛大少是首个主打全牛宴的餐
饮品牌，店内主打产品都是围绕牛肉展开的，并用石锅
的方式呈现。目前店内主要有六款特色石锅产品，单锅
的价格从58-118元不等。

牛大少品牌创始人张恩瑜此前曾创办靓健回转小
火锅， 而牛大少的第一家门店也是将原有的靓健火锅
门店进行改造。张恩瑜透露，他已经把靓健火锅的经营
权转让给其他人， 目前仍参与靓健火锅的部分财务工
作， 主要精力则会放在牛大少品牌上，“火锅领域的竞
争过于激烈，创立新的品牌是为了能跳出火锅红海，进
入新的领域”。

据介绍，牛大少计划在北京快速开设新店，并希望能
通过直营、特许经营等开店方式快速布设外埠门店。在产
品方面，牛大少将继续扩展核心产品的品质，陆续推出新
的牛肉石锅产品，而饮品、甜点，以及部分小吃则分别与
其他企业及厨师合作。 北京商报记者 徐慧 郭诗卉

靓健火锅创始人逃离火锅红海

12月7日上午，作为“京东美食地图·地方生鲜馆”之
一的“丰宁生鲜馆”正式开馆，此举标志着互联网+概念
正式在丰宁落地生根。

“京东美食地图·地方生鲜馆”是京东生鲜联手各地
政府合力打造的一个旨在推进地方生鲜农产品进行网
上销售的重要平台。2016年底前重点打造20个重点城市
生鲜馆，丰宁满族自治县是全国前十家、河北省第一家
入驻政府单位。

该平台由各地政府推荐地方特色生鲜产品及当地
优质运营企业，由京东进行重点辅导，并协助运营企业
深度挖掘当地农副产品资源，提供设计、包装、营销策划
等系列服务，培育一批当地具备生鲜农产品整合能力和
电商对接及运营能力的企业， 打造一批优质、 安全、知
名、适销对路的生鲜农产品品牌，提升当地产品知名度
和竞争力。 北京商报记者 徐慧 郭诗卉

“京东·丰宁生鲜馆”开馆
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德克士与“兄弟连”共享会员体系


