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一家连锁餐饮企业：

串子“逆袭”后的人力成本压力

安徽省瑞景高尔夫管理有限公司，成立于去

年7月，经过一年的发展，其业务覆盖人群已将我

省60%~70%的成熟球手囊括其中。“所谓成熟球

手，就是已经有多年高尔夫经验，时常会进行高尔

夫运动的球手。”安徽省瑞景高尔夫管理有限公司

总经理贾红丽说，“安徽高尔夫球的发展相对落

后，但近些年的发展速度明显加快。”

高尔夫是一项非常特殊的体育项目，其注重

个人修为、几乎没有年龄限制，也更容易与旅游结

合起来。“现在我们的主营业务，包括给客户预定

国际国内球场，一条龙行程安排，高尔夫球具、用

品定制，高尔夫政策解读，球队托管等。”贾红丽

说，“和我们熟悉的球队越来越多，需要我们服务

的球队和球员也越来越多。”

经过一年的发展，安徽省瑞景高尔夫管理有

限公司实现了业绩翻番，并仍在筹备进一步升级

服务，比如建设高尔夫练习场、上一些打位的高

尔夫模拟器等。

“公司发展势头很好，我们还有诸多需要开发

的目标客户群，包括剩下的部分成熟球手，以及每

年新增的球手。更重要的，随着高尔夫成为奥运

项目，其愈发的大众化、平民化，将会有更多的青

少年、更多其他人群参与进来。”贾红丽很看好高

尔夫项目的未来。

“高尔夫是一种消费方式和生活方式的转变，

你会发现一个有趣的现象，就是参与进来的人，离

开的很少。”贾红丽说，“到目前为止，我们还是省

内唯一一家专业做高尔夫服务的公司，我们会一

如既往地学习先进地区的经验，并结合当地实际

进行改造，我相信企业未来会愈发壮大。”

贾红丽匆匆结束了采访，因为下午她还要带着一

批客户，赶往韩国济州岛高尔夫球场进行体验和旅游。

一个高尔夫管理公司：

刚满周岁 业绩便已翻番

7 月 26 日上午 10:30，合肥

长江西路鑫鹏大厦9楼，百思学

教育国购分部。由于是上午的缘

故，推开玻璃门，这里的学生并不

多，7个“小教室”中，只有一两个

正在进行“一对一”上课。

这个100多平方米的写字楼

培训中心的负责人汪维阳，是位80

末的高瘦小伙子。从他口中，我们

得知，百思学教育在近7年的时间

里，逐渐发展成为集资格证培训、

幼儿教育、艺考辅导、中高考辅导

于一身的综合辅导机构。不过，对

于刚刚运营半年不到的国购分部

来说，其主要“精力”放在了中高考

升学考试上，尤以中学生为主。

尽管汪维阳看上去还很年轻，

但对于省城整个教育培训市场，他

有着自己的独特视角。

汪维阳并不完全赞同教育培

训机构的“中介”说法，他说，以百

思学国购分部来说，也培养了自己

的专业教师队伍，“光国购分部就

有十八个签约教师，占学校全部签

约教师的30%。”但同时，也会有一

些家长点名需要找某名师为其孩子

补课。这样一来，寻找优质教师资

源也成了汪维阳的一项重要工作。

“有的家长，不在乎钱，点名

要找一六八等中学的老师”，汪

维阳称，对于这种情况，他只有

凭着自己的“老关系”去“请”以

前带过的老师。“‘名师团’的费

用很高，我们几乎不赚钱，但名

师可以为我们提供经验上的指

导，是个‘活招牌’”。

不过，相对于找教师资源，一

些“三无”辅导班，估计是让汪维阳

最头疼的。“有很多没有资质的辅

导班，基本上很多小区里都有，这

些辅导员收费很低，无资质、无管

理、无师资，遇到投诉与监管，打一

枪换一个地方”，据汪维阳保守估

计，合肥市这种“三无”辅导班不下

500个，对正规教育机构产生一定

的影响，消耗了一部分市场”。

何凡 王敏 记者 张华玮

丁林 任金如 董艳芬

一家专业私教中心：

与“三无”辅导班抢市场

说起张正麻辣串，对于老合肥人，绝对称得上无

人不知、无人不晓。7月28日，记者来到张正宿州路

总店，排着队等着吃串子的食客告诉记者：“这里几

乎天天都要排队。”

从1990年的三轮推车，发展到如今在合肥市拥

有18家连锁店的餐饮企业，用张正总经理夏翠云

的话来说，就是“一个串子的逆袭”。“从露天销售到

租赁店面，再到发展加盟店，我们靠的是别人学不

来的口味。”

生意越做越大，夏翠云告诉记者，其实张正

面临的压力越来越大，“加盟店一多，管理难度就

开始加大。全部统一供货的话会影响加盟商的

利润，但让加盟商自己采购的话又难以保证商品

质量。”管理和经营的矛盾一直都是各加盟连锁

店的通病，“如果全部依靠加盟店，很可能会出现

价格不统一、食材分量不足的问题，这些问题一

旦出现，损伤的是张正老字号的招牌。”为此，夏

翠云做了一个决定，“必须转型，主打直营连锁

店。”据了解，目前，张正直营店除了宿州路总店

和罍街分店，国庆期间第三家直营店也将在东城

宝业城开业。

“人力成本加大”成为张正转型期间又一压

力，夏翠云告诉记者：“短短几年时间，员工工资

就翻了将近一倍，现在最普通的打杂工，每月工

资都要2000多元。”夏翠云给记者算了一笔账，

“张正餐饮在合肥共有 100 多员工，每人按照

2500元的平均工资来算，光工资开销每月就要

25万元。这还不包括员工的免费食宿。”即便如

此，人员流动性还是很大。“留不住人可以说是餐

饮行业亟待解决的问题。”

一个汽车美容新店：

一年内没有盈利的打算
来自长丰的90后小伙吴翔，

先是从一家大型汽车美容店辞去

了收入稳定的工作，然后又揣着

从亲戚朋友处凑来的10万元，开

了一家汽车美容店。期间，他拒

绝了父母变卖房子支持自己的好

意，决心靠自己的力量拼出一片

灿烂的未来。

虽然开业的时间并不长，这

一个月里，他每天早上7点准时到

店，晚上8点才关门，有时忙到10

点多才回家，吃饭也是抽着空儿

吃，有时实在没时间，只好饿着等

下一顿。“生意还可以，刚起步，得

慢慢来。”虽然是第一次当老板，吴

翔并没有显露出急切的情绪，态度

可以称得上冷静和务实，“一年内

没有盈利的打算，现在最重要的是

把美容店的牌子做出去。”对于开

店的艰辛，他认为并不值得抱怨，

“毕竟做任何事都是需要付出的”。

而在吴翔所在的华阳路上，

汽车美容店并不少见。吴翔的店

就是直接从别人手上盘过来的。

因为之前的店主急着转租，基本

设备都留下，为他节省了一笔开

支，加上房租和补齐设备的费用，

整个店开张大概用掉了 2 万多

元。“现在还是以前的老客户光顾

得多，新客户比较少，也就10来

个吧。而且又是淡季，生意好的

时候一天能赚600多元，差的时

候，一个客人都没有。”虽然生意

不容易做，吴翔仍然很乐观，他打

算下一步把店面装潢得高档些，

作为吸引顾客的一项筹码。

“现在汽车美容行业竞争很

激烈，也挺混乱，大大小小的店很

多，收费标准也不统一。”谈到对

汽车美容业现状的看法，吴翔喜

忧参半，喜的是现在买车的人越

来越多，市场需求也随之增大；忧

的是行业内乱象丛生，“同样是汽

车漆面抛光，有的店可能要500

元，有的店只要300元，而且服务

质量也参差不齐。”他担心混乱的

市场会让消费者产生行业偏见，进

而影响整个汽车美容业的发展。

据省统计局统计，上半年，全省社会消

费 品 零 售 总 额 3063.2 亿 元 ，同 比 增 长

13.6%，比一季度提高0.1个百分点，高于全

国0.9个百分点，比河南、山西高0.4个百分

点，比湖北、湖南和江西高 0.5 个百分点。

上半年我省零售额增幅虽比上年同期回落

2.4个百分点，但回落幅度比一季度收窄了

0.8个百分点。

上半年全省消费品市场呈现四大特

点：一是城乡消费品市场协调发展。城乡

增幅差距由一季度的 0.9 个百分点缩小

到 0.5 个百分点。二是限额以上企业发

展较快。限额以上零售额 1530.9 亿元，占

社会消费品零售总额的比重达到 49.9%，

比上年同期提高 4.5 个百分点，达到全国

平均水平。三是住宿餐饮业增速小幅回

升 。 住 宿 业 营 业 额 91.1 亿 元 ，增 长

10.4％,比一季度提高 0.6 个百分点；餐饮

业营业额 437.9 亿元，增长 17.5％，比一季

度提高 0.4 个百分点。四是家电汽车珠

宝保持较快增长。家电、汽车和金银类

商品销售分别增长 20.4%、21.7%和 31.6%，

比上年同期分别提高 11.7 个、8.4 个和 8.1

个百分点。
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