
蓝蓝海海酒酒店店进进驻驻日日照照冲冲击击波波
“大餐饮”营运模式逆势而上，大众消费路线成未来看点

本报记者 李清

4月28日，蓝海酒店进驻日照，位于世帆赛基地内的该酒店在一个月
内三易其主后终于有了归宿，取名蓝海国际大饭店。

眼下正值酒店行业形势复杂之际，又逢多个知名酒店品牌撤出日
照，蓝海国际大饭店能否力挽狂澜，成为高档酒店在日照转型经营的典
范？蓝海酒店的进驻引发业内强烈关注。今年的旅游旺季即将到来，蓝
海酒店经营将获得宝贵的缓冲期。而更严峻的考验，其实是在漫长的旅
游淡季。记者深入采访，揭示蓝海酒店对日照业界的启发与借鉴。

“大餐饮”模式独特

大型大众消费平台保证收益

6月 2 0日，蓝海国际大饭店开业
新闻发布会在位于世帆赛基地的酒
店内举行，成为2014年上半年蓝海开
业的三家星级酒店之一。它之前曾为
建国君豪、良友君豪、海纳君豪。蓝海
酒店集团迅速扩张的企业发展规划
在业内引起不小轰动。在新闻发布会
上，蓝海酒店集团积极宣传其“大餐
饮”的经营模式，引发关注。

酒店一般分为纯餐饮酒店和综
合性酒店。蓝海国际大饭店和日照市
众多星级酒店一样，属于拥有餐饮和
客房业务的综合性酒店。自2012年底
以来，酒店餐饮业市场形势发生了很
大变化，政务接待需求锐减，使得曾
过度依赖其生存的高档酒店业遭受
重创，餐饮业务首当其冲受到影响。

绝大多数高档酒店在推出大众
消费的的同时，抱定“大客房，微餐
饮”的经营理念，以期成功转型。目前
很多酒店依然没有从转型的硝烟中
走出来。此时蓝海国际大饭店推出面
向大众市场的“大餐饮”模式，成为行
业内讨论的焦点便不足为奇了。

据介绍，蓝海国际大饭店秉承蓝
海酒店集团“美食 +美居”的经营理
念，其餐饮业务占据酒店业务的60%，
拥有超过 9 0 0个餐饮席位。酒店推出
的蓝钻自助餐、1 0+ 1烤鱼、渔歌舫餐
厅等餐饮品牌，定位大众消费路线，
人均消费在60-100元之间。

蓝海国际大饭店营销人员介绍，
打造星级酒店的大众消费标准，要想
盈利，就要努力提高餐饮的上座率。
对此，他们做过专门的调研和分析，
只要上座率超过70%，即可实现盈利，
这对于蓝海国际大饭店来说并不困
难。在省内其他城市，蓝海集团旗下

酒店的这种大众化餐饮上座率都在
80%以上，甚至超过90%。据介绍，蓝海
国际大饭店依靠过硬的产品服务质
量、品牌美誉度、成熟的400网络预订
平台和25万百川汇会员，现在的客房
入住率在7 0%以上，极大缓解了酒店
前期的营运压力。

对此，有业内人士分析，蓝海国际
大饭店占据区位优势，其近千餐饮席
位成为喜宴等大型宴请接单提供保
证。在高档餐饮消费锐减的现状下，盘
活空间定位喜宴、自助餐等大型大众
消费平台是保证收益的正确方向。

蓝海国际大饭店的管理人员向
记者透露说，饭店有206间客房，900多
个常设餐位，另外还有 6个不同规格
的多功能厅。进入5月份以来，蓝海国
际大饭店的日营业额达到了 1 2万元
以上，已经实现了盈利，并且，经营业
绩呈现出了明显的上升态势。究其原
因，关键在于蓝海的品牌影响力、比
较低的物业成本和科学的精细化管
理。以前，蓝海酒店集团旗下新酒店
的启动一般需要 3 个月到半年的时
间，近年来，由于蓝海酒店集团启动
新酒店的经验日臻成熟，大大缩短了
新酒店的启动周期。

据介绍，蓝海酒店集团拥有“中
央厨房”，会为每家分店输送70%的成
品和半成品原料，大大降低了人力成
本和原材料成本，进而扩大了大众餐
饮消费的利润空间。同时，他们拥有
提供 3 0 0余款国内外美食、供应一日
三餐的蓝钻自助餐厅和能够同时容
纳40桌的大型宴会厅，是日照当地最
有竞争力的自助餐和喜宴酒店之一。
上述这些硬件设施，仿佛给蓝海国际
大饭店注入了一剂“强心针”。

绕不开“日照特色”

做好本土化经营才能融入当地市场

蓝海酒店入驻日照并非知名酒
店品牌走进日照的孤例。在此之前，
已经有多家国内酒店品牌进驻过日
照酒店市场，但均以撤离告终。蓝海
国际大饭店的入驻，便具有对外地酒
店是否能扎根日照的探索意义。

有业内人士分析，之前的知名酒
店品牌撤出，原因不一。“有因管理不
善导致破产的，有因受制于集团效益
连累休克的，还有因职业管理团队与
酒店所有方理念冲突的，虽然表现形
式各异，但追根溯源都是没有做好本
地功课。”一位从事酒店管理达2 0年
之久的资深从业者这样分析。

蓝海国际大饭店的入驻同样面
临“日照特色”的压力。一名业内人士
介绍，日照作为典型的海滨旅游城
市，旅游产品相对单一，淡旺季节十
分明显。每年五一以后至八月底比较
兴旺，其中 7月 1 0日以后酒店通常会
爆满，淡季则较长。蓝海国际大饭店
位于海滨，要考虑其远离闹市区的大
部分淡季时期如何营销经营。

一位前去参观考察的酒店人士
介绍，日照当地人情味很重，很多顾
客吃饭是奔着酒店管理者去的，认为
去谁那里吃饭是给谁面子。所以，一
位管理者跳槽的同时也会带走大批
顾客。“蓝海国际大饭店作为新入驻
酒店，应该主动拓展资源，联络本地
客源，扎根本土。”他说。

针对这一观点，蓝海酒店集团营
运总裁丁德杰认为，蓝海集团在山东

省内的多家地市都成功地经营了酒
店，包括济南、青岛、临沂、淄博、东
营、潍坊等地。从经营实践来看，品质
和信誉还是酒店经营成功的关键所
在，个人关系影响顾客消费选择的情
况也会偶尔存在，但绝对不是最关键
的因素。但同时，酒店行业作为地区
本土化经营的服务行业，接地气是经
营之本，“我们也需要多学习、多借
鉴，以尽快融入日照市场。”

据介绍，蓝海酒店在入驻日照市场
之初，曾做过大量的市场调研，考察日
照市场需求。在蓝海国际大饭店的菜单
上，已经出现了“香椿黄煎鱼”等本地菜
肴。据悉，除了43道蓝海酒店集团固定
特色菜品外，日照店新上107道本地菜，
以力求满足日照消费者的口味，做好蓝
海特色和本地特色的结合。通过蓝海酒
店集团“菜品研究所”集中研发改良的
鲁菜和川菜，将更符合日照消费者的饮
食口味。“服务方面，我们也会更加突出
个性化服务，更加富于人情味，积极拓
展市场，联络发展本地客源。”丁德杰
说。

“蓝海国际大饭店要扎根日照，
关键是打响我们的品牌知名度，让更
多 消 费 者 知 道 我 们 的 大 众 消 费 定
位。”蓝海酒店集团营运总裁丁德杰
面对媒体，坦称要做的还有很多。

对此，蓝海国际大饭店自 4月 2 8

日试营业以来，已经铺设了各种宣传
形式，在各个餐饮区域推出了多种优
惠酬宾活动。

管理者看好今年市场 称将很快走上正轨

据了解，在同行业普遍收缩战线的情况
下，蓝海酒店集团却采取了积极扩张的战
略。该集团营运总裁丁德杰说：“从今年下半
年到2015年，蓝海酒店集团计划再开8-10家
新店，主要面向三四线城市。”

为了应对大众化消费改革，蓝海酒店集
团重新梳理了品牌、确定了“高标准服务、大
众化消费”的经营定位，对产品服务内容和
价格进行了调整，优化了服务流程。经历了
一段转型期后，目前已经平稳过度到大众消
费路线上来。

蓝海酒店集团营运总裁丁德杰坦言：酒
店行业一直是人员流动较大的行业，平均流
失率达到30%-40%。但是蓝海酒店集团依靠
自身有竞争力的福利待遇、培训体系和企业
文化，将员工流失率控制在了20%以内。将
来，招工难仍将是酒店行业需要面临的问
题，但蓝海酒店集团拥有自己的人才基
地——— 蓝海职业学校，并且与几十所大中专
院校开展联合办学，保持着长期的人才合作

关系，在这方面有着独特的优势。“有了人
才，就有了一切。”

一位对该饭店非常熟悉的业内人士说，该
酒店曾做了非常科学的功能布局改造，一是把
大型游泳池改造成了宴会厅，提高了宴会接待
规模，盘活了酒店空间；二是建起了大型的可
提供三餐的自助餐厅。“这对蓝海酒店有非常
好的促进作用，蓝海酒店的入驻也将成为日照
市场的助力，对行业起到了促进作用。”她说。
同时她表示，未来两个月是日照的餐饮旺季，
有利于蓝海国际大饭店的发展。

丁德杰表示，随着人们生活水平的提
高，酒店产品服务价格的下调，普通市民大
众到酒店消费的意识和能力越来越强，这样
一来，消费趋势会越来越好。今年将会比去
年更利于行业形势发展。他认为，蓝海国际
大饭店在日照会很快打开局面。“酒店将在
管理走向规范的同时，积极推出一系列的经
营举措，确保在十月份以后的淡季市场中，
依然能够保持良好的经营态势。”

6月20日，蓝海国际大饭店举行正式启动仪式。
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