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致

香港飲食業每位無名英雄 

與及在他/她們背後默默耕耘的配偶和家人

感謝你們每一位對香港飲食業所作出的貢獻！

香港有許多飲食業金漆招牌，在每個香港市民的成長歲月裏留下珍

貴美好的集體回憶，可是，許多時候，在背後默默付出汗水和努力，	

打造這些金漆招牌的無名英雄，卻未為人所知曉，我希望透過〈金漆

招牌〉電台節目和同名書籍介紹飲食業的成功品牌故事，藉此向這些

無名英雄致以最衷心的敬意。

同樣值得我表揚的，還有每位無名英雄身邊的配偶和家人。飲食業是

一個需要長時間刻苦工作的行業，作為飲食業東主的配偶和家人，除了

要付出諒解和行動支持外，還要一起擔驚受怕，承受創業所帶來的風

險，正如我經常說：「押埋老婆張棉被去開檔。」在此，我深表致敬！

張宇人啟





序

我與張宇人認識很久，他從政，我從商，本來河水不犯井水，就是一個「食」字將我們

兩個人連結在一起 20多年。我是廚子，他是食客，兩人都愛食，都全心全意為香港飲食

業打拼。他說他快將出版新書，問我能否在我的博物館內拍攝封面，我無任歡迎；他邀

請我為《金漆招牌 4》寫序，我義不容辭！能夠為香港飲食業做事，我樂意。

張宇人寫《金漆招牌》系列的好意就是想分享飲食業界當中的老牌及優秀食肆成功之道，

讓飲食業行家一同學習、一同進步，從而令整個行業都得益提升。飲食行業的特點就是

齊心團結，大家都真誠付出自己成功秘訣，無私分享，願意成就他人，成就整個行業。

我記得張宇人曾說過：「能在飲食業成功的企業家，先決條件是愛上這一個行業，如果

你當係一個賺錢的工具，你唔會留喺度咁耐。」我想《金漆招牌》這本書就能代表張宇

人及業界精英對飲食行業的熱愛，就是這熱愛令香港飲食業一直發光發熱。

香港飲食行業對內面對三高，成本高企又欠缺人手發展，還要面對愈來愈多國內名牌食

肆來港開業，令飲食業既蓬勃多元又競爭更趨激烈。所謂「要贏人先要贏自己」，我們

是時候要多學習、多創新，讓香港飲食品牌走在最前。期望大家多細讀張宇人《金漆招

牌》1-4，總結各家經驗，加上大家對飲食業的熱誠投入，一定可成為下一個金漆招牌。

最後祝賀《金漆招牌 4》長紅大賣，一本接一本，好讓業界受益匪淺。

	 鍾偉平太平紳士 ,	MH
	 稻香集團	主席





前言

在《金漆招牌》至今已出版的四本書內，我要衷心感謝以下四位曾經

為我著作撰寫序的人士：

第一位是劉婉芬，我的電台節目拍檔。我們一同構思節目內容及名稱，

有新城財經台的「金漆招牌」電台節目，才有《金漆招牌》系列這套書。

感恩！

第二位是陳永堅，香港中華煤氣有限公司常務董事。廿多年來，香港

中華煤氣有限公司不單在不同領域從無間斷地支持我和飲食業，也可

以說是有求必應。感恩！

第三位是楊貫一，富臨飯店的始創人。一哥用粵式烹調技藝將日本乾

鮑做到世界知名；不是廚師出身的他，能夠躋身世界御廚，讓香港在

國際間揚名立萬。感恩！

第四位是鍾偉平，稻香集團的始創人。鍾偉平不單只有能力打造自己

的飲食王國，最欣賞是他實現了我想做但做不到的事——用他的財富

創立稻苗學院，不單是讓他自己公司的管理層報讀，而是讓全港所有

飲食業的管理層報讀，提升整個飲食業界的水準，他所做的不是為自

己而是為業界。感恩！

在此，我衷心向他們致謝，感謝他們為行業貢獻良多！
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01
劃分市場。定位清晰

東海飲食集團
李敏棠、曾昭雄
白武士入主。救東海於難

東海這面金漆招牌不經不覺已經有36年歷史；說起

來，我和東海飲食集團其實亦有點淵源。在他們未

開業的時候，我旗下一間食肆的經理其實已經租下

他們集團後來第一間店的舖位，不過當時戴卓爾夫

人在北京跌一跌，之後連帶整個香港的經濟市道都

跌一跌，我這位經理便撻訂，我的電台節目拍檔劉

婉芬說：「 失策！」

我說：「 不可以這樣說。那個舖位在東海商業大

廈，位處尖東新開發的地區，要很有能力的經營者

才能夠站得住腳。而東海飲食集團的名字，便是來

自第一間店舖所處的大廈名稱。其實這個做法當時

很流行，正如我父親的金冠大酒樓便是因為位處金

冠大廈而取名，業界一般認為大廈名字會較為人所

熟悉，而且當年亦未流行集團式連鎖食肆。」在我

那位經理撻訂後，便由我的故友鍾錦冷手執個熱煎

堆，創辦東海飲食集團。過往《 金漆招牌 》訪問許

多業界，他們都表示「 地點、地點，還是地點 」，

但我個人並不同意，我認為無論在甚麼地點都有機

會成功；相反如果管理不善，即使有絕佳的地點都

一樣有機會失敗！

在 鍾 錦 作 古 之 後， 集 團 於2014年 股 權 易 手， 今

集與我們分享東海的金漆招牌故事，便是集團業
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務總監李敏棠（Grant）與高級營運經理曾昭雄

（Hermes)，而大家對他們的老闆其實不陌生，他

就是人稱「 舖王波叔 」的鄧成波；雖然負責管理東

海的是波叔兒子鄧耀昇（Stan)，就連集團名稱都

叫 Stan Group！我問：「 Grant，其實波叔點解

會有興趣收購東海？」Grant 答：「 波叔在許久以

前曾經經營餐飲業務，而他是東海的熟客，本身更

是食家，對飲食很有要求，入主東海是做白武士，

當時東海大約僱用600個員工。」

劃分檔次。主攻酒席	
現時集團旗下共7間分店，主攻婚宴酒席市場，在

波叔接手後更成立「 東海薈．拉斐特 」。東海薈的

分店設於香港多個黃金地段，以華麗宴會裝潢作主

題，餐飲服務繼承東海品牌一貫的高水準出品，深

受新人及賓客所喜愛。拉斐特則主打婚禮場地，選

址於油麻地窩打老道消防局旁邊，佔地兩萬幾平方

呎，適合一般新婚夫婦舉辦約150至200人的酒會

派對，該處還附設禮服出租和律師證婚等服務。

「 東海薈．拉斐特 」這個聯合品牌，正是以東海集

團的專業餐飲與拉斐特的婚嫁服務作整合，為一眾

新人提供一站式的婚宴體驗。東海薈在立法會對面

的中信大廈也有分店，那裏下午長期滿座，晚市卻

很靜；其實要賺錢不難，以東海集團的品牌每圍收

創辦人鍾錦先生事事親力親為，常到店舖巡視。
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東海飲食集團

$8,000至$10,000並不

困難，如果場開15席，

一個月做廿日酒席，已

經有賺！

Grant 說：「 這 正 是 集

團未來的發展方向，錦

哥 當 年 以 晚 餐 小 菜 起

家，以中信大廈分店為

例，經過去年的努力，

對比2016年酒席營業額

增長了三成。」正好請

Grant 與讀者分享近年

中式酒樓的發展，近年

興起婚宴專門店，兩難的是如果做太多酒席，難免

會影響晚飯生意，中信大廈分店的晚市較淡靜，剛

好適合發展酒席生意。Grant 和應說：「 無錯。中

信大廈分店無論場地配套抑或格局都適合做酒席生

意，又可以保留部分廳房接待貴賓做晚飯小菜。」

劉婉芬問：「 集團旗下吸金能力最強是哪個品牌？

是否東海？」我說：「 以我的專業眼光來看，我覺得

是海都。」Grant 說：「 按盈利計算是東海薈．拉

斐特。」東海的營運，早在89年亞洲金融風暴已經

出現問題，至2003年 SARS 過後錦哥推出 $150

特價套餐救亡，大件夾抵食，就連我們行家都覺得

無得做！推出之後，確實有效，可惜後患無窮，之

後每逢推出 $150特價套餐人客就來幫襯，如果沒

有 便 過 別 的 舖 頭！我 說：「 Hermes， 在2014年

接手後，覺不覺得特價餐是問題？」Hermes 說：

「 初期的確有問題，但老闆波叔給了我們許多指

示，現在集團已經重整旗鼓。」

新舊融合。重整核心	
我說：「 雖然集團在90年代曾經風光，但今非昔

比，就連作為精神領袖的始創人都已經仙遊，如何

能 夠 力 挽 狂 瀾？」我 請

Hermes 分享他們的危

機 管 理 經 驗，Hermes

說：「 集團有三十幾年歷

史，接手後我們得到一

班資深廚師和前線服務

團隊，波叔當年叮囑一

定要照顧好他們，不可

以讓他們失業。不過鏡

有兩面，一方面他們經

驗豐富，另一方面他們

在許多方面都已經根深

蒂固，加上香港普遍面

對年青人不願意投身飲

食行業，青黃不接的問題，未來要發展就必需吸引

新血加入團隊。最後我們透過善待員工來到解決問

題，目標建立優良團隊！」劉婉芬說：「 可以如何處

理？可不可以給一些具體例子？」

今 次 輪 到 Grant 上 場， 說：「 除 了 Hermes 所 說

的穩定軍心之外，波叔給我們的指示是要重整集團

核心價值，刪剪不配合的枝葉，例如結束一些地點

不配合市場定位的店舖，集中資源來發展；另一

方面，則發掘東海有甚麼首本名菜去留住人客。」

劉 婉 芬 再 問：「 你 覺 得 最 困 難 之 處 又 是 甚 麼？」

Grant 說：「 集團有三十幾年歷史，要打破人客對

集團品牌的既定想法，波叔為集團帶來許多轉變，

新人事新作風，現在面對新舊如何融合。」我在廿

多歲的時候加入父親的公司，深深感受到要一班

五、六十歲的老員工接受我的想法實在困難。

劉婉芬問：「 波叔入股已經4年，你覺得現在是否

已經新舊融合？」Grant 說：「 舊員工有固有一套

心法去做事，我們提供了一些新招式，讓他們可以

變化，但無論怎變，食物本萬變不離其宗，食物味

道始終最重要，還要讓人客感覺物有所值，而集團

波叔給我們的
指示是要重整
集團核心價值，
刪剪不配合的
枝葉。



019

東海飲食集團

資深員工區偉强先生（現任東海薈中信大廈之高級分店經理），於
2006年獲得分店傑出銷售獎金。

攝於東海飲食集團之新年聚餐，主禮嘉賓手持鮑魚外形之布偶，用作存放業務獎金。

新年聚餐送出的獎金便多達過百萬，需由警方協助押送到會場。

中信海都酒家開幕誌慶招待嘉賓的「 鮑魚當小吃 」，使用的鮑魚多達
300多隻，單是食材成本價已逾百萬，盛況空前。
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東海飲食集團

在過去幾年完成品牌定位的劃分，如果舉辦宴會和

婚禮筵席就去東海薈．拉斐特，如果想得到貴賓式

體驗便到海都，至於商務宴會就可以考慮東海和海

都。」我問：「 可以用午餐為例，講講東海的人均消

費多少？」Grant 說：「 午餐一般大約 $150，晚餐

則平均 $200至 $280。」我問：「 海都又如何？午

餐 $200可以嗎？」Grant 說：「 差不多，晚市則大

約 $400至 $500。」

新舊美食。零舍不同	
鍾錦以廚藝聞名，最後我給 Hermes 機會介紹東

海的美食，他說：「 先講點心，總共有八十多款選

擇，剛剛在『 2017世界粵菜廚皇大賽 』粵菜點心

組奪得兩個銀獎，包括花竹蝦翡翠餃和山葵芝麻鳳

尾蝦，都是賣每件 $38。」劉婉芬問：「 傳統點心

又如何？」Hermes 說：「 我在一班老師傅身上學

懂不少有關點心的知識，簡單如一件馬孻糕，老師

1998年中信海都酒家開幕誌慶，鍾錦先生與一眾社會賢達主持剪綵儀式。

東海飲食集團曾創立之餐飲品牌「 東海大江南北 」，顧名思義提供上
海菜、粵菜及南北方菜。
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東海飲食集團

東海飲食集團大事年表

1982 •第一間東海海鮮酒家於九龍尖沙咀東部創辦

1984 •「東海海鮮酒家」於香港灣仔開業，於2012年翻新後改

名「東海酒家」

1987 •「海都海鮮酒家」於香港灣仔開業，於2009年翻新

1994 •「東海海鮮酒家」於九龍尖沙咀新世界中心開業。其後

東海海鮮酒家於新界荃灣荃灣廣場開業

1998 •「海都海鮮酒家」於香港灣仔中信大廈開業，於2011年

翻新後改名「海都酒家」

1999 •「東海海鮮酒家」於鰂魚涌開業，於2011年翻新後改名

「東海酒家」

2001 •「海都海鮮酒家」於香港淺水灣開業

2002 •「東海海鮮酒家」於九龍美麗華中心開業

2003 •「海都海鮮酒家」於九龍海港城開業，同年大江南北菜

於九龍尖沙咀開業

2005 •「東海．海都酒家（中國集團）」成立

2010 •「東海酒家」於新界將軍澳、九龍尖沙咀The ONE及西

九龍奧海城開業

2010 •「海都酒家」於九龍尖沙咀東部尖沙咀中心開業

2010 •「365.東海蟹」於九龍尖沙咀K11開業

2011 •「海都酒家」於香港銅鑼灣皇冠假日酒店開業

2011 •「東海酒家」於新界青衣城開業

2014 •鄧成波先生收購東海．海都酒家集團，集團更名為「東

海飲食集團」

張宇人說東海飲食集團

我的電台節目拍檔劉婉芬笑說是我的氣勢太

強，所以嚇怕波叔父子不敢來電台接受訪問，

我立即說：「一定不可能，東海飲食集團由鍾

錦年代到波叔兒子都好，無論任何議題，甚至

是業界團體要向政府爭取權益都好支持我，從

來都未試過甩拖。」

傅都有他們的堅持，有別外邊許多新派食肆使用添

加劑，用自然發酵的馬孻糕，不單止柔軟，味道還

特別清香。當然不可以不提的還有東海首創的壽桃

包！」雖然我也是經營中式食肆，但我不得不佩服

的是東海的蝦餃，每次我去到不是售罄便是蒸製當

中，還有他們用老麵種炮製的包點，確是零舍不

同！

我問：「 晚飯小菜又如何？」Hermes 說：「 相信

許多朋友仍然記得東海的雞油花雕蒸花蟹和龍鬚東

星斑，用的是新鮮的海花蟹，我們現在仍然沿用錦

哥留下的配方，因為好不好吃就視乎蒸蟹的時間把

握，和蒸起後蟹是否保持軟滑入味！」

我與李敏棠（中）和曾昭雄（左）合照。
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02
跟上時代。去舊迎新

皇庭匯
黃國興、黃榮輝
父子謙讓。早有默契

皇庭匯旗下有5間酒樓，分佈在九龍和新界；經營

者是一對父子檔——集團主席黃國興（下稱「 國

興 」）和行政總裁暨總經理黃榮輝（Anson）。我

的電台節目拍檔劉婉芬說業界許多時候都會有心水

區分，開分店甚少會走出所屬區分！我說：「 飲食

業尤其是我們這些酒樓佬，覺得必需要經常巡舖，

如果一間開在鴨脷洲、一間開在沙頭角，便好難管

理；萬一塞車，就不知要去哪間了！如果分店集中

某個區分，會較易管理。」

皇庭匯分別在粉嶺、青衣、沙田、旺角和觀塘設有

分店。這些地區其實競爭不少，可幸部分分店開在

屋邨內。有留意《 金漆招牌 》的讀者都會知道，我

講過屋邨酒樓是近年較易經營的食肆，因為租平，

加上實施最低工資，以及近年政府派糖每次都有公

共屋邨一份，變相提高了屋邨居民的消費力！劉婉

芬說：「 在講屋邨酒樓之前，先問問這對父子兵，

在公司究竟誰掌權？」我說：「 以舊式酒樓來說，永

遠是總經理大些，集團主席只擺上神檯，但現時飲

食業採用現代管理，正規來說，行政主席才是掌權

那位！」劉婉芬說：「 不如由主席先講。」國興說：

「 都是由阿仔掌權。」阿仔卻用手指向父親！無論如

何，國興有兒子願意接棒已經萬幸，過去訪問的金

漆招牌，並不是每個都找到接班人呢！
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劉 婉 芬 問 Anson：「 你 剛 才 指 向 父 親， 那 你 又

怎 樣 看？」Anson 說：「 當 然 是 父 親 掌 權， 他 經

驗較我豐富。」劉婉芬再問：「 你跟爸爸一起工

作多久了？」Anson 說：「 18年，做總經理都已

經10年。」劉婉芬繼續問：「 兩父子如何分工？」

Anson 說：「 我負責面對管理層和出品部主管，如

果有問題再同爸爸商量。」我問：「 是否由國興負責

買貨？」Anson 說：「 都是的，不過現在開始慢慢

掌握。」我說：「 其實我都經歷過同伯爺一齊工作，

買貨要時間去浸，別說品質，先論真偽，我們這輩

差不多望一眼已經知道街市交來的貨有沒有被打

水！但我同意你的做法，先掌管好人事，在老一輩

心目中建立威望！」

拍檔相待。扶持上位	
我問國興，「 你現在返到舖頭有沒有管事？還是只

是回去飲早茶？黃傑龍父親黃耀鏗說：『 我返到酒

樓，你最好唔問我嘢！我返來只是打麻將！』」他

答：「 我都一樣。即使見到有甚麼問題，都不會

管，只會匯報給 Anson 處理。我去飲茶，會留意

到許多細節，基本上每日都會有問題，例如出品或

者服務上的細節，但我不會每事問，否則便變相架

空了 Anson，所以我只會匯報給他處理！」國興在

80年代入行，任職廳面，正式紅褲仔出身，即使

黃國興（右）、黃榮輝（左）上陣不離父子兵。
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皇庭匯

Anson開拓皇庭匯，成功將品牌年輕化。 雖然是屋邨酒樓，但品牌與時並進，裝修富麗堂皇。

早在富年華時代，我已為黃國興（右三）、黃榮輝（左二）父子旗下食肆開幕剪綵。
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皇庭匯

舊名字予人感
覺較守舊，好
多商場未接觸
都已經好抗
拒，好難傾租
約。

返舖頭輕輕鬆鬆飲餐茶，

都已經一眼關七可以睇到

不 少 問 題， 我 問：「 是 否

Anson 會返晏些？」國興

說：「 是。」通常我們這個

年紀都喜歡歎早茶，不關

乎早起，而是分工問題，

一早一晏，方便阿仔帶孩

子或者可以瞓晏些。

記 得 以 前 我 同 阿 爸 做 金

冠、 又 做 海 洋 皇 宮 夜 總

會，晨早返到金冠又見到

他、夜晚返到夜總會又見

到 他， 惟 有 拋 下 他， 說：

「 阿 爸， 你 走 不 走？你 唔

走，我走！」他想我在場，

所以最後必然是他走！我問：「 老老實實，我問你

一個最煞食的問題，你有沒有每日睇數簿？」國興

答：「 有。」我們這些老一

輩的，如果只經營數間食

肆的，通常都會每日睇數

簿，但好似稻香鍾偉平這

些大連鎖集團，便可能放

手不理每日營業額，只睇

大數！我再問國興：「 睇到

營業額下跌，如果打風落

雨，可以理解，但如果連

續跌了兩個禮拜，你會不

會問阿仔發生甚麼事情？」

國興老實答：「 跌了一個禮

拜都問！」

這些便是我們老一輩的壞

習 慣， 並 不 是 信 不 過 阿

仔， 但 見 營 業 額 下 跌，

難免希望阿仔解釋：「 老竇，這與人為因素無關，

而是股市暴跌，影響人客的消費意欲。」劉婉芬笑

我，自動代入當年父親與我的相處模式，劉婉芬

問：「 國興，阿仔接手已經有很長時間，現在的營

業額是否已趨穩定？」他答：「 其實張生剛才說得

對，我們經營屋邨酒樓，營業額相較婚宴場地，每

月差額不大，除非遇上三、四月淡季。」農曆年剛

過，人客出街花了不少錢，卻撞正要交稅，再加回

南天濕濕漉漉……都是生意淡薄的原因，所以每年

三、五、七月中式酒席一般較少。

卸下包袱。迎接新生	
我問：「 Anson，點解要轉招牌？」他答：「 如果不

轉，好難迎合市場潮流，同埋租務方面都有問題；

舊名字予人感覺較守舊，好多商場包括領展，未接

觸都已經好抗拒，好難傾租約，於是決定打破傳

統，名字不加『 酒樓 』、『 酒家 』等字眼，予人趕上

時代的感覺。」我甚至見過有地鐵商場，舖位未招

租，已經改定食肆名稱，不理租客屬誰，都指定要
多年來我見證着Anson的成長。
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皇庭匯

跟隨！劉婉芬問：「 皇庭匯這個名稱已經用了3年，

被人客接受嗎？」Anson 答：「 皇庭匯較被人客受

落。」劉婉芬繼而問國興：「 但富年華是金漆招牌，

阿仔要改你個招牌，有沒有反對？」國興答：「 最初

都有少許抗拒，但如阿仔所說，用『 富年華 』這個

招牌，連續試了4、5次，都租不到舖位！轉用皇庭

匯一試，立即有成效！」繼2014年在旺角海富苑開

了第一間皇庭匯後，2015年在青衣邨再下一城，時

值沙田廣源邨剩下最後一間富年華，Anson 父子

決定將酒樓翻新，並易名皇庭匯，富年華這個金漆

招牌正式告別歷史。

我問：「 皇庭匯現在主要做早、午、茶市，夜晚就

做晚飯小菜，較少酒席，對嗎？」國興答：「 無錯。

可能生日、滿月或者公司社團會來擺三數圍，平日

最旺都是早午市。」我問：「 那麼皇庭匯有沒有賣雞

球大包？還是全部新式點心？」Anson 答：「 有。

但以前舊式酒樓的下欄車和點心車，全部收起，我

想給人客較乾淨企理的感覺，來到可以舒舒服服嘆

茶食點心。」即是不單只招牌，就連店舖管理都着

手改革，我問：「 還有沒有長檯煎糕和焯油菜？」

Anson 答：「 全部轉用點心紙，即叫即蒸。點心是

中國傳統飲食文化，這些不能夠改，但在招呼服務

層面，就想現代化一些。」在我們舊式酒樓來說，

有沒有鋪檯布、甚至晚飯有沒有提供分匙和金鼎，

都是區分服務檔次的指標。Anson 說：「 現在較少

用公匙，而是改用箸托和放一對公筷、一對自用筷

子代替。」

我問：「 來到皇庭匯，除了雞球大包，還有甚麼必

食？」Anson 說：「 屋邨生意難在既要貨真價實，

又要平靚正，招呼更要週到，但如果太花巧，又是

難管理。論出品，我們的叉燒做得不錯，外邊通常

都燒得不夠透，貪重秤，但我們的叉燒燒得好乾

身，食起來好香口！有個藝人經常來幫襯，還要

每次都叫兩碟！」我問：「 你們有沒有中央工場？」

Anson 答：「 沒有。」我說：「 所以每間叉燒都在

廚房燒製，這樣品質必然較好，勝在新鮮熱辣！但

你們能否統一每間分店的出品質素？」他答：「 斤両

一定跟足，我們有總廚負責監控。」

因父之名。鍾情酒樓	
劉婉芬問：「 在訪問開始的時候，我說過你們在港

皇庭匯大事年表

1992 •黄國興第一次創業，於觀塘鴻圖道合資開設富士酒樓

1994 •在天水圍新北江商場開設新福大酒樓

1999 •第二代黃榮輝協助打理家族生意

2006 •第一間富年華於粉嶺帝庭軒開業

2009 •富年華觀塘裕民坊店開業

2011 •富年華沙田廣源邨店開業

2014 •第一間皇庭滙在旺角海富苑開業

2015 •皇庭滙青衣邨店開業，同年最後一間（沙田）富年華易

名皇庭滙

2017 •4月皇庭滙粉嶺華明商場店開業；7月觀塘翠屏邨店開

業；8月火炭中央工場開幕

屋邨酒樓的營商環境雖然較優惠，但近年亦深受租約問題困擾。
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皇庭匯

張宇人說黃國興、黃榮輝

講起黃國興、黃榮輝父子，之前他們幾間新店

都是由我剪綵，直至 2014 年，收到皇庭匯的

開幕儀式邀請，我完全沒有印象是誰，後來才

知道原來他們轉了招牌，之前的招牌叫「富年

華」，已經發展了十幾年。

島區未有分店，未來會否計劃在港島開店？」我代

他們回答：「 港島區較少屋邨。」劉婉芬再問：「 會

不會計劃走較高檔次？」今次輪到國興代表答：「 都

會。如果在中環開，做法一定有別屋邨那套！其實

每次在開店之前，我都會調查區內人口分佈同消費

力，再決定走甚麼路線。」我問：「 新店會由你操

刀？抑或交 Anson 負責？」國興答：「 這層張生你

會知道，我們這些『 老鬼 』睇舖，始終會有我們的

眼光。」我和應道：「 但通常我們好講感覺，後生

一輩就喜歡計數。」國興同意說：「 無錯，所以雖然

我同 Anson 是父子，但做生意，我都當是拍檔相

待。」我笑說：「 即是他朝如果搞唔掂，你不好賴我

選個曳舖！」國興說：「 後生一輩的眼光，同我們有

別。」我總結說：「 屋邨客路，年紀會較大；如果

要年輕化，選址和管理都有別，這個就是兩代的差

異。」

劉婉芬問 Anson：「 面對未來發展，你有甚麼想

法？」我用黃傑龍和黃耀鏗兩父子舉例，黃傑龍近

年發展日式連鎖食肆的利潤，已經追上中式酒樓

業務；中式酒樓因為地方大，廚房既要有燒味、

又要有點心，營運成本高，相較一些中小型食肆

的餐牌較簡單，用人較少，反而較易虧利。我問：

「 Anson，你有否想過發展新品牌？不單只分散投

資，還關係到食材，好似過往我們訪問華香雞，當

遇上禽流感，立即遭殃！」Anson 說：「 我自己還

是喜歡經營傳統大酒樓。如果有空位，便想方法如

何使酒樓座無虛席；如果滿座，就繼續諗計令到要

排隊入座，這便是驅使我努力的原動力！」我說：

「 但始終大軍艦難轉身，如果遇上環境逆轉，一

間，尚可以攞老婆張棉被去典當，但你有5間，老

婆都沒有這麼多棉被！」

面對近年人手嚴重短缺，我問：「 你如何應對？」

Anson 答：「 惟有苦思如何挽留人材，所以現在連

侍應生都要載耳機，以前可以扮睇唔到，但現在嗌

機，反應要快！」劉婉芬說：「 我感覺現時的顧客

要求很高，稍欠妥當，立即投訴。」他和應說：「 以

前人客會來歎茶，但現在飲茶都要講速度，所以我

們都要在管理配合，加快反應！」劉婉芬說：「 從

Anson 鍾情做酒樓，可見爸爸對他的影響好深！

你對爸爸最深刻的感覺是甚麼？」Anson 說：「 爸

爸白手興家，由什麼都沒有可以做到現在的規模，

我承繼爸爸建立的基礎，按道理應該可以做得更

好。」

我祝 Anson 好運，因為現在不是發展的時機，但

屋邨酒樓有個優勢，就是請人會較容易，因為屋邨

內居住有—定的人口。
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穩打穩紮。衝出香港

寶湖飲食集團
周超常、區智聰
奇招招客。打響頭炮

以 前 我 經 營 海 洋 皇 宮 夜 總 會， 舖 面 可 同 時 容

納 二、 三 千 人， 廚 房 蒸 的 點 心 長 期 好 似 小 山

一 樣 高， 所 以 以 前 我 睇 見 點 心 都 驚， 現 在 上

了 年 紀， 反 而 喜 歡 同 老 婆 飲 茶。 今 集 嘉 賓 寶

湖 飲 食 集 團 周 超 常（ Peter）和 女 婿 區 智 聰

（ Henry）， 品 牌 始 自1999年， 他 們 的 老 店 就

在中環中心旁邊。我的電台節目拍檔劉婉芬說：

「 我有班朋友喜歡飲酒，多數到他們的另一個品

牌北園幫襯。」寶湖旗下有幾個品牌，最為人所

熟悉的是寶湖和北園，而女婿 Henry 就主力負

責澳門業務。

Peter 說：「 租庇利街老店是在1999年1月1日開

業，已經邁向20周年。寶湖屬傳統經營模式，有

早茶點心、午飯和茶市、晚飯小菜、酒席和貴賓廳

房，以前還有麻將耍樂，因為中區寫字樓人客喜歡

下晝四、五點來聯誼，現在許多老一輩人客經已退

休，加上禁煙影響，所以少了麻將耍樂。」提起禁

煙，我當然不放過周一嶽，他當年承諾我搞煙房，

最後卻無疾而終，劉婉芬對我成日鬧人看不過眼，

轉而問 Peter 說：「 面對禁煙，你們有甚麼妙策？」

Peter 說：「 公司當年推出了個 $1888抵食套餐，

做到全中西區出晒名！$1888可以有龍蝦、鮑魚、

翅和星斑，吸引人客從四面八方來捧場！」

03
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我問：「 1999年是甚麼觸發你創立寶湖？當時經

濟一路下滑，你們開檔的時候應該都感受得到，

是在你們意料之內？還是需要一路變陣？」Peter

說：「 當時幾個朋友志同道合，加上租金回落，

同業主比較有偈傾，其實當時是業主主動聯絡我

們的，甚至現在還成為了我的契媽！加上地點在

中環，中環的午市生意暢旺，就算舖頭有幾層樓

高都做唔切。當年市道確實欠佳，但勝在人力資

源相較充裕，租金成本亦低。中環最重要是能夠

做到晚市，託賴我們星期一至四都算可以，星期

五、六及日就更要預早三個禮拜訂位。」

 

開拓新品牌。雄據中上環	
我說：「 一般來說，星期五、六、日在中環掃機關

槍都掃不死，但你們一開檔已經可以座無虛設，實

在難得！」Peter 說：「 歸功於策略成功，$1888

餐單確實超值，現在起碼要七、八千蚊才能夠食

到。」我 問：「 你 們 做 幾 分 錢 生 意？」Peter 答：

「 我們比較保守，做5分錢生意。」我解釋說：「 以

$1888套餐為例，即是成本已經佔了九百幾，尚未

計算人工和燈油火蠟。」所以他們要靠平靚正，只

能夠薄利多銷，才能在中環晚市站得住腳；當然飲

食業收加一服務費，多少能補貼一下夥計人工。

集團創辦人周超常（右）攝於首間北園酒家2009開幕。
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