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袁记串串香品牌升级4.0
老字号品牌屹立不倒的内在逻辑

袁记串串香品牌升级4.0店面环境。1996年第一家袁记串串香。

2019年袁记串串香迎
来第四次品牌升级，这次
升级因为周年庆典更加隆
重。从成都鼓楼北四街边
的小店，到开遍全国各地，
甚至走到海外，袁记串串
香已经走过了二十四年。

是什么样的基因支撑
一家串串品牌持续发展？
在品质和口味背后，不能忽
视袁记背后隐藏的的价值
观。当品牌的情感价值大
于商业目的，便有了百年老
店的发展根基。

重新回归的袁记串串香（双桥店）。
重新回归的

袁记串串香品牌升级4.0

在闭门两个多月后，双桥路的袁记串串
香终于重新开张。在关门的那段时间，周围
的老居民有些焦灼，这已经是袁记在这条路
上的第十六个年头。

有历史的店面都充当着见证者，许多人
几乎从搬来那天就看到它，从高考题名到参
加工作，从朋友重逢到亲人欢聚，袁记陪伴着
周围人们的重要时刻。开业当天，附近居民
探头进来，关切地问，“竹子还在吧？”“还在！”
值班经理回应，“小竹林和遮阳棚都还在。”

重新回归的袁记变得不太一样，走进店
内是明亮的温暖色调，映衬得袁记专属红
更加鲜亮。区别于时下让人审美疲劳的冷
淡 ins风，整个店面让人感到久违的热闹和
亲切。

只需要坐下来感受五分钟，顾客就能注
意到那些贴心的细节升级。菜架就在手边，
就餐可以有更多自如的空间；轻巧的签筒附
挂在桌沿，刚好是随手一伸的距离，避免了置
于台面和桌下的碍事；桌牌上写着撸串秘笈，
外地第一次吃的客人也不必担心。

这种关心不止放在外地顾客。袁记有一
个特别的现象，店里常常会来上年纪的消费
者。在如今注意力都放在年轻消费者的市场
环境下，袁记在年轻化的同时仍然关注着那
些老顾客。而对于这些人来说，袁记是他们
长期“吃顺嘴”的选择。

记录历史的优惠券
走出国门的串串代表

在24周年的店庆中，袁记发出全球通用的
“24签”感恩券。不管在哪里消费，都能获得24
签的减免。这张优惠券是没有时间限制的。

袁记遇到过许多老旧的优惠券，记录着
历史里那些弥足珍贵的时刻。去年的23周
年店庆时，有客人拿出卷边的18周年庆优惠
券，试探着问能不能用。还有个青海的老人，
在西宁店拿出一张褪色却保存整齐的30元
代金券，结账的服务员是袁记十多年的老员

工，认出这张袁记在西宁第一家店开业时发
出的优惠券。

人们对袁记这个品牌的情感一直在延
续。从袁记从成都北起步开始，成都的串串
记忆是属于袁记的。

过去的串串香摆在老街老巷，在路边的
矮桌矮凳上边煮边吃。1996年，袁记创始人
这种街边小吃搬进了宽敞明亮的店堂中，让
人们也能直起腰板涮着串串。很多顾客至今
还记得鼓楼北四街的袁记，成为那个时代关
于美食的记忆符号。

二十四年过去，如今串串香已经是成都
的美食名片。以对品质和服务的坚持，袁记
迅速在全国遍地开花，各个地方都能看到袁
记的身影。

袁记不仅俘虏了全国各地的中国胃，还
走出国门成为中国美食的代表。2016年，袁
记串串香的温哥华直营店开业，成为首个在
中国以外地区开设直营门店的中国串串香品
牌。如今袁记探索了一套成熟的海外发展模
式，国外的袁记串串香门店常以超长的排队
让人侧目。

百年老店达人达己
袁记成功的内在核心

作为如今与火锅并列的品类，串串的市
场不缺乏竞争者，是什么支撑一个袁记走过
这么多年？

除了清晰的管理模式和技术标准之外，
答案或许还和袁记背后的价值观有关。历史
上的商业发展总是证明，缺乏根基的企业总
是昙花一现，价值取向才能带来源源不断的
能量。

当大多数品牌全心在商业进取时，袁记
花了更多的精力在生产加工标准化产品和标
准化管理；发展国际物流和国际贸易，以双向
输送国内外的优质产品；以及给员工和员工
家人创造足够温暖的环境。

这里很多员工从服务员做起，成长到管
理层，再到公司高层。袁记的《五五规划》中
写道，“袁缘文化是袁记与全体员工所共有的
价值观、经营理念、思维方式和行为规范的综
合，优秀的袁缘文化是袁记的灵魂和核心，是
袁记发展壮大的源泉和动力。”

“百年老店，达人达己”是袁记的目标，也
是袁记前二十四年生涯的写照。这种看似没
什么实质作用的企业文化，正是袁记能够繁
盛二十余年，并向百年品牌发展的核心所在。

华西都市报-封面新闻
记者薛维睿 徐诗丽

白酒领跑
百强川企10年营收翻4倍
2019年9月4日，四川省工商联发布了

“2019四川民营企业100强”榜单及“调研分
析报告”，川企百强实现营业收入29213.6亿
元，较上年度增长26.79%，是2008年首发榜
单的4.76倍。其中，新希望、通威、蓝光、蓝
润、德胜、科伦、中迪禾邦、蛟龙港、中国金属
资源、浩均发展分列前十位。

作为四川名片的白酒产业在此次“四川
民营企业100强”榜单中表现亮眼。纵观榜
单，上榜的三家酒行业企业分别是剑南春、
沱牌舍得以及1919。

近年来，白酒行业又进入恢复性增长，
企业销售规模和发展势头都进一步提升。
作为专注于新零售的新经济酒企，1919成为
首次出现在榜单里的黑马。

此外，头部酒企五粮液、泸州老窖、水井
坊在今年的资本市场中都表现不俗，截至11
月15日，四家企业总市值占白酒板块总市值
的四分之一，平均年涨幅达99%，三季报更
是交出一份亮眼的答卷。

新经济企业成黑马
1919首登川企百强榜

“2019四川民营企业100强”中，1919
首次登上榜单就名列第40位。

2018年，阿里巴巴集团20亿元战略投
资1919后，这个新零售领域闯出来的“独角
兽”，一时间引发了酒行业震动。仅仅一年
时间，1919就创造了酒饮新零售的标杆，也
成为了阿里新零售的一张“王牌”。

2019年，1919不断挑战自己，创造出新
的历史。在2019年半年报中，1919整体业
绩表现出稳健增长趋势。报告显示，1919上
半年毛利额达2.96亿元，合并净利润扭亏为
盈。除了C端业务线上线下增长明显外，电
商GMV同比增长90%，1919吃喝App上
半年订单量也同比增长144%。

今年双11，1919在线上和线下、C端和
B端、自营和第三方同时发力，实现了5.29亿
交易额，位居行业第一。

此外，1919今年还发力新赛道，进军老
酒业务。8月底，1919老酒旗舰店正式上
线。9月26日，1919豪掷519万拍下汾酒头
锅原浆“竹”，拿到入局千亿老酒市场的重要

砝码。依托强大的C端销售能力和海量酒类
大数据积累，1919正式为消费者提供国内外
陈年老酒的购买服务。

优化+扩张
1919的门店策略渐显

2019年，酒业的复苏很“弱”，宏观经济
更“弱”，但1919电商的外溢效应却非常的明
显，数据显示，1919线上订单量占整体订单
量的60%以上，这意味着电商对门店的订
单、流量、会员等各方面赋能，门店将成为真
正的服务出口，达到“仓店合一”。

新零售预计2022年整个市场规模有望
突破18000亿元，但在2019年经济下行的
大环境下，新零售企业依然面临挑战。

在惊涛暗涌的挑战和巨大的线上流量
面前，寻找对策对 1919 来说至关重要。
1919公共事务总经理李宇欣在接受采访时
表示，1919会坚定不移地坚持门店扩张和优
化脚步。

自2006年，1919第一家门店在成都玉
林路开业运营，已经过去整整14年时间。
1919从1家店到覆盖成都的38家店，现在成
都市区的门店数都已增至100家，全国开设
1800家店。1919不仅是酒类连锁的标杆，
更成为了酒类门店运行的专家。

李宇欣表示，按照1919的规划，到明年
底争取开到超过4000家店，而这些门店的
各项数据指标都在1919的掌控之中，如周
边房租大幅下降、有地铁施工等市政影响、
门店选址失败、经营指标不达标，都会果断
优化。

平台化，
1919的线上业务再升级
修炼内功，破釜沉舟。自阿里巴巴战略

投资1919后，整个酒饮行业都在发生变革，
在此境遇下，1919也在向平台型公司转型。

2019年，在原有六大板块电子商务、连
锁管理、供应链、仓到店物流、数据营销、信
息技术的基础上，1919进行了调整，将业务
整合为C端业务、B端业务和衍生业务。

其中，C端包括线上电商与线下门店，
“我们的目标是建成中国最大的酒类及相关
快消品的‘零售+店配’网络，为消费者‘吃与
喝’提供酒饮服务的解决方案。”1919相关工
作人员透露。

B端业务包括线上B2B电商、线下B2B
门店以及供应链、城配仓储四部分，深入全
国近300个城市，覆盖超25万个终端，服务
包括餐饮店、商超、烟酒店、便利店和经销商
等多类型合作伙伴。

线上B2B电商是在遵循传统酒饮流通
规则基础上，为传统酒企、酒商打造的集在
线B2B交易、企业管理、业务员管理、客户管
理等功能为一体的服务平台，可有效简化进
货交易流程、优化管理效率和经营成本。现
已入驻酒饮经销商2000余家，入驻终端门
店25万家。

1919隔壁仓库店现有超过600家店。
它是为传统酒企、酒商打造的酒饮批零连锁
加盟店，将通过覆盖全国90%以上地市县，
直接触达店铺周边半径3公里内50-100家
小B端，形成国内规模最大的分销、店配网
络。

早在四年前，1919 就已经布好了新零
售的局，在两年前就已经看到了酒类 B2B
市场巨大的潜力，孵化出了“隔壁仓库”B2B
业务板块。2020年，1919将继续打造2.0版
的1919隔壁仓库，实现合作模式、品牌形象、
服务内容等全方面升级。

展望2020：
如履薄冰，稳步前进

回顾1919的成长经历，不难发现，这匹
黑马6年增长了近20倍，而每个关键节点都
做了当时最正确的事，也许就是1919成功的
秘籍。

伴随着电商的快速发展，1919三大业务
正逐步提升着1919的服务能力，同时，1919
的线上线下优势也在逐步显现，形成了“店+
仓”的一体化新零售模式。

而 1919 此番大刀阔斧的改革是为了
2020年的战斗做足准备。面对巨大的酒类
市场，1919拥有广阔的成长和创新空间，将
全面开启下一个5年计划，1919将以新零
售、新经销、新服务三大商业模式承载起扩
门店、扩品类、扩服务的战略目标。

阿里巴巴战略投资1919后，整个酒饮行
业正在发生变革。以阿里巴巴发布了商业
操作系统为契机，全球零售业开启数字化革
命，1919将承接其在酒饮行业的战略落地。

华西都市报-封面新闻记者 但辰璐

川企2019：
酒企跑赢大盘，1919上榜百强

2019年，四川经济稳中
有进。白酒作为传统优势
产业，各项经济指标进一步
增长。其中，五粮液集团突
破“千亿”营收，以“六朵金
花”“十朵小金花”为代表的
名优白酒正引领四川白酒
产业高质量发展。作为四
川新经济酒企的一匹黑马，
1919以亮眼的成绩在川企
大潮中脱颖而出。

回顾 2019 年，作为成
都新经济名片的独角兽企
业1919再度入选“川企百
强”，开出了约 1800 家门
店。在最重要的双11战场
上，1919天猫店销售额以
位居行业第一的成绩取得
了绝对性的胜利……而这
些 优 异 数 字 的 背 后 ，是
1919 这 14 年来的厚积薄
发。

在2020年的新年音乐
会上，1919董事长杨陵江
被表彰为2019年度“成都建
设全面体现新发展理念的
城市改革创新奖”先进个
人。

求突破、寻调整、练内
功、做准备……1919 成为
了新经济酒企样本。而稍
显低调的1919今年到底做
了什么？2020年的1919又
有哪些大招？也许我们都
想知道答案。


