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银行理财产品“金十”褪色 A02

互联网+”助力信用卡产业转型 A02

□ 记者 丁林

作为本土烘焙龙头企业，采蝶轩“掌
门人”董剑在公开场合露面并不多。一方
面，是他常年在国外交流烘焙经验的缘
故，另一原因，概莫是他低调行事、专心做
企业的理念。

从上世纪90年代进入烘焙行业，董
剑20多年来的感受是，创业要有机会，但
也必须抓住机会。与此同时，创业一定要
有成功的欲望，不要留有后路的想法。

最近七八年时间，董剑每年在国外的时间，占到

一半。

每年一半的时间在国外，董剑并不是游山玩水，

而是不断吸收当前最先进烘焙理念，从南半球的澳

大利亚、新西兰，到西欧、美国，再到东南亚的越南、

泰国等地，每年，董剑都要在这些地区来回看市场。

“企业要做大，就必须跟国际接轨。”董剑拿奶制

品价格举例，如果新西兰的奶制品恶意调整价格，那

么自己可以去欧洲采购，同样，对于一些东南亚的新

鲜水果，为了降低进价，可以直接去采购。

经商，有成功有失败，但是，董剑说，自己从来不

考虑失败。“还没有做去考虑失败，去预测不好的结

果，这不是我的风格。”董剑一直认为，不论是创业者

还是一个成功的企业家，刚开始去做一件事情的时

候，就对自己做的事情产生怀疑，那样，势必会影响

到自己去做事的信心。

眼下，不断的有新烘焙品牌进入合肥，外来品牌

是无法阻止的、市场竞争是不可避免的。如何做好

采蝶轩这个安徽本土烘焙品牌，董剑有着很深刻的

理解：“我是本土企业，我的投资我的门店，这些投入

是搬不走的，也许随着整体市场的变动会对行业乃

至单个品牌带来冲击，但作为长期经营下去的本土

品牌，这些都是‘常态化’”。

“烘焙行业在合肥正处于上升期，短暂的时间

段内，市场不是最佳，我们可以慢慢等。”董剑如此

说道。

做事不要先考虑失败吃包子“吃出来”的门面

如今的采蝶轩可谓安徽本土烘焙的老大。

然而，它和创始人的故事，知晓的人估计并不多。

1992 年，董剑与朋友合伙，在金寨路开了一

家面包店。因为双方当时均并非专业人士，在一

年之后，双方分道扬镳。但，董剑自此爱上了烘

焙，并一直在坚持。

功夫不负有心人。在此后的一段时间内，董

剑意识到要区别与其他家烘焙店面，赴韩国、法

国各地考察，希望将先进的技术和蛋糕的外观带

入安徽，要做高端领先品牌，让合肥市民吃到最

好的蛋糕。经过9年时间的打磨，2001年采蝶轩

长江路第一家分店开业，至此，也标志着采蝶轩

走上了连锁经营之路。

然而，创业之初的艰辛，是一般人无法体

会的。

有了开连锁店的想法之后，董剑私下围绕着

合肥大街小巷去寻找合适的门面。“双岗的门面，

市口非常好。”董剑说，当初，想在北一环（濉溪

路）双岗附近开一个门店，为此，自己几乎每天都

去片区转，寻找合适的门面，然而，一家包子店最

终成为董剑的目标。“经常去那家吃包子，了解房

租、人流量等一些情况。”现在回想起来，董剑仍

乐呵当初的这个最朴实的办法。

10 几年后的今天，采蝶轩在合肥市区就有

180家门店，此外，在巢湖、肥东、肥西以及庐江等

周边县城，也都有采蝶轩的那一抹鲜亮门脸。

如今，在合肥大街小巷，烘焙品牌众多，但在这

中间，多为“外来客”，本土的烘焙品牌已不多见。

不过，在董剑看来，“外来客”在给合肥市民带

来新鲜感的同时，也存在着扎不住根的顽疾。的

确，近几年来，部分国内一线烘焙品牌，或多或少都

在合肥出现过闭门调整的新闻。然而，采蝶轩也同

样面临着市场阶段性不景气的冲击。如何直面低

谷，是董剑需要长远规划的。

好在，在市场最困难的前两年，采蝶轩已经形

成了较为完善的模式。除了专卖店销售之外，代工

与外贸领域，成为董剑“重注”的另外两大领域。这

就是董剑心中的产业链延伸，上游可以生产制作点

心的肉松等各种原材料、下游又可以为全国范围内

有需求的单位和品牌提供代工服务。

“开拓新的业务，重点是为了寻找新的增长

点。”董剑说，新的业务中，代工这一块每年的额度

占总收入的三分之一左右。“国内多个品牌的相关

产品都在寻找我们代工。”董剑说，代工的好处就在

于，自己主要负责生产，销售的问题不用愁。目前，

依托采蝶轩提供代工服务的商家，董剑透露已有三

四百家之多。

另一方面，董剑说的外贸主要指的是公司生产

的果馅等原料产品的出口。为了稳定原材料的价

格同时确保食品安全，采蝶轩如今已经具备自己生

产果馅等原材料的水平，而多余的原材料也可以进

行出口。

“代工”成为增长新动力

采蝶轩背后的男人——
做事不要先考虑失败

董
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