
过去五年，珍宝餐饮
集 团 （ J u m b o 

Group of Restaurants）
的 业 务 每 年 皆 以 双 位 数
增 长 ， 去 年 的 增 长 率 达
20％，今年预计也可取得
20％增长率。
　　集团营业额预料将从
7100万元增至9000万元，

明年则有望突破1亿元，晋升为新加坡三大餐饮集
团之一。珍宝餐饮集团从东海岸的一家店面扩展
到今日的18家，每天平均可接待的食客超过6000
名，这25年的发展之路可说是峰回路转。
　　黄建铭在毕业后，曾是新科工程集团属下一家

公司的软件工程师，过了七年朝九晚五、天天面对
电脑的办公室生活。黄建铭其实对食物是有着强烈
兴趣的，当他对办公室的生活日益感到枯燥乏味之
际，恰好父亲的餐饮事业正需要一个好帮手，他于
是义不容辞，于1993年加入珍宝集团出任行政总
裁，协助父亲打理业务，经历了长达五年的适应
期。
　　他说：“在正式加入珍宝集团之前，每逢周末
我都会到店里帮忙，不过一旦每天要在餐馆工作十
多个小时，那种情况会很不同。我心里挣扎了好
久，不知道转行的决定是否正确。我后来面对的更
大压力是，当时集团的发展并非一帆风顺。这可
能是因为我的实战经验不足，业务基础还不稳健，
而集团的发展却显得太快。1996／1997的亚洲金

融危机来袭，集团一下子面对的问题显得更为复
杂。”
　　1995年，珍宝集团关闭了在东海岸的首家分
店，亏损了160万元，而随后在印度尼西亚的分店
也同样以失败告终。
　　为了开源节流，黄建铭亲自负责集团的采
购，在大半年内，每日清晨3时他必须和厨师赶到
Senoko鱼市场挑选海鲜，回到家后补睡数小时，
中午之前又得赶到餐馆开始忙碌。

有餐饮业“蟹王”之誉
　　经过多次的失败和挫折，黄建铭已磨炼得更坚
强。集团的业务也进行了一番调整，同时建立起完
善的管理和培训制度。当沙斯事件过去后，珍宝集

团的业务逐渐步入正轨，分店一家接着一家开设，
品牌一个接着一个推出，招牌菜更是远近闻名。
　　东海岸老店至今仍是珍宝集团业务最旺的餐
馆，老店在多年前把毗邻的店面买下后，两层楼的
店面每晚可接待至少2000名食客，在新加坡河畔的
两家分店另可接待近千人，而加冷河畔、樟宜及登
布西山（Dempsey Hill）的三家分店各可容纳300
多人。
　　辣椒螃蟹、黑胡椒螃蟹、泰式咖喱螃蟹等各种
烹调法是珍宝集团的热卖招牌菜，每天进货的螃蟹
约1000只，数量之大是新加坡之首，黄建铭因此有
餐饮业“蟹王”之誉。吃螃蟹少不了啤酒，仅东海
岸老店的最高纪录就是一晚热销18大桶，每桶100
杯，合计1800杯。

在柔佛笨珍乡下出世的黄南德年幼家贫失学，小
时割胶种菜爬椰树采椰花，十多岁仍未穿过鞋

子，十七八岁才穿着背心短裤只身到新加坡投靠表
姐，白天就在大坡一带卖菜卖鱼。节衣缩食了好几
年，黄南德终于在建筑业赚到了第一桶金。
　　黄南德天生爱吃，也到处找好吃的，最常光顾
黄亚细肉骨茶，也在肉骨茶店里结交了许多爱吃的
死党。1987年，刚满50岁的黄南德和几个爱吃的
朋友凑足了40万元在东海岸开设了珍宝海鲜，目的
不是为了赚钱，而是想把餐馆当作私家厨房，招待
朋友供应酬之用，不料最后却是无心插柳柳成荫。
　　黄南德、黄建铭（50岁）父子目前可说是公私
两忙，黄南德热心华社活动，是潮州社团的中坚分
子，除了担任潮州八邑会馆董事会要职多年外，还
是揭阳会馆的新任会长。

筹备中餐烹饪世界大赛
　　黄建铭则是新加坡餐饮业协会（RAS）会长，
协会会员共有200个，属下有2000多家餐馆。目
前，黄建铭开始忙着筹备今年11月间在新加坡举行
的第七届中餐烹饪世界大赛，这个每四年举办一次
的比赛，素有“中餐奥林匹克”的美誉，参赛团队
和厨师都是由世界各地分会选拔的中餐烹饪高手。
　　此外，新加坡餐饮业协会也举办了一年一度的
“2011新加坡餐饮之星奖”活动，其中重头奖项
“星厨争霸赛”邀请本地12家知名餐馆厨师进行厨
艺大比拼，每家餐馆分别派出三名厨师代表。
　　对年已古稀的黄南德而言，近年来能有更多时
间参与华社活动，以及安享晚年，主要是因为一手
建立的事业已后继有人。记者请他评估黄建铭的表
现，他虽然含蓄地说“相当满意”，不过从他的满
脸笑容来看，应该不只是“相当满意”。
　　黄建铭接手珍宝集团的业务时，父子俩也经过
一段磨合期。黄南德说：“刚开始，建铭处理的一
些事情和拟定的计划，我看不顺眼，后来慢慢发现
年轻人有自己的一套，不可轻视他们的做法。例
如，以前经营餐馆的多不愿花大笔钱把店面装修得
富丽堂皇，担心店面太华丽，顾客反而不敢上门用
餐。建铭的想法就不一样，他认为时代变了，人们
更愿意多付一些钱选择在环境好的地方消费。”
　　在黄建铭的苦心经营下，以海鲜美食起家的珍
宝餐饮集团与时俱进，“珍宝”品牌也先后卖起砂
煲饭、拉面、火锅、潮州菜以及肉骨茶，成为全方
位的餐饮业者。

民以食为天，经济一好、旅客一多，餐饮业就跟
着蓬勃发展。在新加坡，每周平均增加的新餐

馆可达五家，不过在激烈的竞争下，每年倒闭的也
有几百家，这种前仆后继的现象已司空见惯。
　　黄建铭指出，在银行的评估里，餐饮业是属于
风险较高行业，单是装修费和购置设备，一家中档
的餐馆必须花费至少100万元，以及至少三个月的
预付租金，或动不动就是数十万的顶让费。因此餐
馆还没开门营业，往往必须先花上一两百万，接
下来又得苦守一年半载，最后未必能守得云开见明
月。
　　他说：“餐饮集团要打响新品牌需要一段时
间，除了菜色、服务、地点等要素外，起码也要有
一定的财力，经得起一段时间的亏损。例
如珍宝集团于2009年在怡丰城（Vivocity）
开设的第一家火锅店，整整挨了九个月，10
个月后才开始赚钱，接着生意越来越火，现
在我们还开设了一家火锅分店。比较幸运的
则是去年9月在醉花林开设的品潮轩，三个月
后就有利可图，这是罕见现象。”

成功的三大要素
　　当然，珍宝集团在品潮轩推出潮州传统菜肴
和美食一炮而红，成功的背后确实少不了许多努
力。在筹备期间，黄建铭就带领了十多名厨师到
汕头、香港和广州考察潮州菜肴，以掌握菜肴的
特色和烹饪精髓。
　　经营餐饮业二三十年的黄南德三言两语便总结
了成功的三大要素：一是餐桌上的东西要好吃；二

是价钱要公道；三是服务要到位，地点要适中。
　　谈到菜肴，黄建铭坦言，好的厨师可遇不可
求，往往需要一些缘分，珍宝集团在这方面比较幸
运，不少大厨从开业到现在就一直是集团加速成长
的推动力。长期以来，管理层和厨师已建立起共
识，随时随地都能沟通，大家互相尊重。
　　多年来，珍宝集团通过内部培训、比赛，外部
的交流，以及出国考察、观摩，每三个月就会推出
10道新菜，其中有些是应节的生意噱头，一些则因
顾客赞不绝口而成了招牌菜。

近年来，一些老字号食店准备转让招牌
菜秘方，有些甚至要价几百万元，谈

到这个现象，黄建铭发表了他的看法。
　　他表示，所谓“秘方”的价码是高或
低，并没有一定的标准，不过有两点必须
注意：一、要深入审核食店的财务报表，
多方了解有关品牌是否物有所值；二、有
关品牌是否能发扬光大，能进一步发挥品
牌的潜能。以高价买下一个品牌或秘方，
若只守住一个店面，无法或无意把生意做
大，那没什么意义。

买下黄亚细肉骨茶
生意一年增两三成
　　黄南德和一群老友是黄亚细肉骨茶的
常客，两年前珍宝餐饮集团买下这家60年
老店，生意不出一年就增加了两三成，主
要是新业主一接手就三管齐下：
　　一、不惜重金重新装修肉骨茶店面，
以求用餐环境更舒适；
　　二、营业时间延长到晚上10时，消费
者也可晚间上门用餐；
　　三、除了在滨海城、丹绒加东开设分
店外，醉花林肉骨茶不久也将开业。
　　黄建铭认为，有了品牌和秘方只是一
个好的起点，还必须设法加以强化、优化
和规范化。例如，不少传统美食靠的只是
头手的功力和经验，因此厨房作业有必要
加以规范化、标准化，经营方式和服务也

应优化。
　　2008年，珍宝集团设立了中央厨房，
确保每天上桌的菜肴及酱料品质始终如
一，并定期研究新菜品，以满足顾客口味
的变化和追求时尚。该年，集团也实行所
谓“五常”（整理、整顿、清扫、规范、
自律）家规和标准，要求所有员工遵循，
除了提高工作效率和卫生，也减少了员工
之间的摩擦和工作场所的意外。
　　此外，集团每年拨出营业额约2％，
相等于五至六位数的数额作为员工与经理
级人员的培训。
　　目前，珍宝集团的员工共有七八百
人，单是东海岸海鲜餐馆的员工就有约
150人，不少员工一做至少20年。黄建铭
指出，这些年来员工的生产力已有显著提
高，但由于国人对餐饮业工作不感兴趣，
所以缺乏员工依然是餐饮业发展的一大瓶
颈。

开餐馆是无心插柳

@郑明杉
teems@sph.com.sg
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第一家火锅店10个月后才“火”

没鞋穿的孩子有了珍宝

珍宝餐饮集团开业25年，除了海鲜外，砂煲饭、拉面、火锅、潮州菜及肉骨茶生意，也同样经营得一片红火，
单是热卖各种烹调法的螃蟹，每天超过1000只，而18家分店一天平均接待的顾客可多达六七千人，

明年集团的全年营业额可望突破一亿元。创办人黄南德、行政总裁黄建铭父子俩是如何在竞争激烈的餐饮业中脱颖而出的？

珍宝餐饮集团开业25年，创办人黄南德（左）、行政总裁黄建铭父子俩在竞争激烈的餐饮业界已闯出一片天。珍宝集团的东海岸老店每天平均可接待
2000名以上食客。（邬福梁摄）
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传统美食须规范化标准化

珍宝集团热卖各种烹调法的螃蟹每天超过1000
只。（邬福梁摄）

有了品牌和秘方只是一个
好的起点，还必须设法加

以强化、优化和规范化。例如，
不少传统美食靠的只是头手的功
力和经验，因此厨房作业有必要
加以规范化、标准化，经营方式
和服务也应优化。

——黄建铭

海峡时报指数在过去一个月出现大量卖盘，很多投资者
和投机者都担心欧债等问题，以及希腊是否会退出欧

元区进而导致下一轮经济危机。
　　在现阶段的下降趋势中，有没有不错的股票可以关注
呢？如何能够知道进入市场的最佳时机呢？
　　通过图表和技术分析，我们就能够更有信心地掌握和
了解市场的交易情况。从而知道什么类型的股票值得我们
追踪。
　　从仁恒集团（Yanlord）的技术图表可以很清楚地看
到，这是一只呈下降趋势的股，因为其20日移动平均线正
在往下移动。不仅如此，在5月7日股价下跌时，还创造了
一个下降窗口（介于1.135元和1.155元之间），这个下降
窗口可以成为仁恒集团的阻力区。
　　在这样的情况下，假如这只股票往上冲，但是有看跌
信号出现在这个阻力区的话，就表示这只股票很有可能会
继续往下跌。投机者就可以进行卖空来取得利润。
　　如果其下降窗口被突破，我们就必须留意1.215元的阻
力位。如果其价格不升反降，我们就必须留意0.975元的支
撑位。　　　　　　　（技术图表分析网chartnexus.com） 2012
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企业未必都会善用社交媒体
　　企业越来越关注科技趋势，社交
媒体的运用也更加普遍。不过，并非
每个行业都掌握了使用社交媒体的诀
窍。瑞士咨询公司MyPrivateBanking
一项调查发现，世界各地银行的面簿
（Facebook）使用率虽然高，但其运
用的方式却有待改善。
　　该调查指出，多数银行虽然设立面
簿页面，但回应留言的速度却非常慢。
有高达85％的银行不对客户的私人留言
给予答复，即使是公共留言板，通常也
要等超过一天才获得回应。
　　面簿和LinkedIn、YouTube等社交
媒体最大的差别，就在于前者强调高度互动性。如果用户无法及时获得答
复，银行的面簿页面在推广银行服务方面反而是帮倒忙。
　　面簿的功能和设置比其他社交媒体多，要有效掌控需要更多巧思与规
划。不过，面簿的触角也最广，善加利用带来的回报也可能是最大的。(霆)

可以卖空获利润的阻力区专家解盘

拥有超过8亿登记用户的面簿5月
在纳斯达克上市。（新华社）
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