
根
據中國連鎖經營協會統

計，2010年中國大陸連鎖

加盟產業總體銷售規模超過人民

幣1兆500億元，中國大陸連鎖加

盟企業已超過4,500家，門市超

過40萬家，分別較2009年成長

12.5%及21.2%。若進一步分析中

國大陸連鎖加盟產業的業態達70

多個。其中，除了發展成熟的連

鎖餐飲、服裝外，其他如培訓教

育、美容美髮、汽車售後服務、

家政服務、養生保健等也掀起一

波新的連鎖加盟趨勢。

另根據外貿協會市場研究

處調查指出，目前台商在連鎖加

盟市場以連鎖餐飲、服裝、培訓

教育及美容美髮等4個產業具高

度競爭力，其中在西式速食、茶

餐廳、咖啡茶點等休閒飲品領

域，台商企業的市場占有率達

35.5%。

根據中國連鎖經營協會統

計，68%的台商連鎖加盟總部設

在上海及長江三角洲等沿海地

區。但隨著大陸連鎖加盟市場的

進一步發展，目前一線城市市場

飽和及成本上升，二、三線城市

開始成為企業擴張的新領地。

另外，未來3年熱門行業包

括兒童早期教育、經濟型酒店、

汽車售後服務等前景可期，台商

若能善加把握，未來商機無限。

同時，政策的加持亦有推

波助瀾之效，中國大陸於今年3

月通過《國民經濟和社會發展

第十二個五年（2011～2015）

規劃綱要》（簡稱「十二五規

劃」）指出，未來5年內城鎮居

民人均可支配所得年均增長率為

7%，意味著未來當地居民的收入

與消費能力將進一步提升，此一

趨勢亦將為台灣連鎖加盟業者帶

來龐大的商機。

近年在中國大陸市場發展良

好的85度Ｃ中國區執行副總經理

邱志宏，與中華兩岸連鎖經營協

會理事長王國安，就中國大陸連

鎖加盟市場現況，分享台商搶進
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早在政府開放企業到中國大陸投資之前，台灣連鎖加盟業

者早就分批進軍中國大陸，評估設點的可能性。今年在

「十二五規劃」中的「擴大內需」與「城鎮化」兩項政策

加持作用下，龐大內需市場的消費金額可望再創新高，更

為台灣連鎖加盟產業帶來無窮的商機。         

                                 ◎ 撰文╱陳玉鳳  圖片提供╱達志影像  

台商搶進連鎖加盟市場七大戰略

中國大陸連鎖商機正夯
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連鎖加盟市場的七大戰略。

戰略1 ●●● 
建立品牌創造高附加價值

關於商機湧現，王國安提出

他的觀察，「中產階級的迅速崛

起及消費能力的快速上升，將是

台灣連鎖業者在中國大陸拓展版

圖的大好機會。」據統計，中國

中國大陸連鎖加盟市場蓬勃發展，發展成熟的連鎖餐飲業是競爭激烈的一級戰區。

大陸的中產階級將在2015年超過

8,000萬戶，至2020年則會增加

至1.3億戶，正式超越日本。

不過，王國安也提醒台灣

業者，隨著經濟快速成長，中國

大陸人民不同於過往只求溫飽，

現階段重視生活品質及品味的提

升，在消費觀念的轉變下，欲在

中國大陸發展連鎖加盟產業，首

先必須建立「品牌」，唯有形成

品牌印象才能讓消費者埋單。　

「一旦建立品牌後，才會

產生後續的高附加價值及高毛

利。」尤其在品牌及非品牌的定

價差距不大的市場區隔中，當價

格非消費者選擇產品的首要考量

時，有品牌的產品自然受消費者

青睞，85度C便是極佳的例子。

由於「五星級的品質、平價

消費」的品牌定位清晰準確且切

中需求，85度C近年來在競爭異

常激烈的中國大陸咖啡飲品市場

已打下一片江山。

戰略2 ●●● 
精緻服務品質打動人心

另外，王品也堪稱台灣業

者建立連鎖品牌的極佳範例。王

品集團在中國大陸主要有兩個品

牌，分別為王品牛排及西堤牛

排，兩品牌在中國大陸各有14

家店，王品集團品牌部執行總監

趙廣豐表示，相較於多數在中國

大陸發展的餐飲品牌以散彈式拓

點，王品集團進軍中國大陸6年

目前只有28家店，希望以穩紮穩

打的策略在前幾年打穩基礎。他

分析指出，中國大陸過去有很多

品牌在創投的資助下進行旋風式

的拓點，然而由於中國大陸消費

者對服務品質的要求愈來越高，

因此這些餐飲品牌反而面臨瓶

頸，反觀王品集團，店少但確保

了精緻服務，在消費者心中建立

在中國大陸的知名台商連鎖品牌

˙�連鎖餐飲：85度C、王品集團、喜來公社、仙蹤林、永和豆漿、天福茗茶、

一茶一坐等

˙�連鎖服飾：麗嬰房、達芙妮、歐迪芬等

˙�培訓教育：吉的堡、三之三、小哈波電腦美語、喬登美語等

˙�美容美髮：曼都美髮、小林髮廊、快樂髮型等

˙�連鎖超商：統一超商、全家便利商店、喜士多便利商店等

˙�其他：賽博數碼、象王洗衣、衣貝潔乾洗連鎖、寶島眼鏡等
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良好的品牌印象。

王品集團今年將加快在中國

大陸的展店速度，預計今年下半

年將加開23店，到2012年在中國

大陸店數將在百家以上，希望能

達到中國專業牛排連鎖店第一品

牌的目標。

針對品牌的建立，王國安

也建議台灣連鎖加盟業者要善用

「台灣」這兩個字所營造的優質

產品印象。他指出，「台灣產品

通常會讓中國大陸消費者感到安

心及優質，這是很直接的連結，

由於有這樣的品牌印象，因此即

使是一碗普通的牛肉麵，只要強

調是台灣牛肉麵，身價就不可同

日而語，這就是品牌的力量。」

戰略3 ●●● 
著重人才培育及品質控制

談及在中國大陸經營連鎖產

業的「眉角」，邱志宏認為在中

國大陸拓展連鎖事業版圖的另一

關鍵，在於人才的培育。他指出

人才的培育分成兩方面，「一方

面是將適合的台灣人才帶到中國

大陸去，這其中必須考量人才的

本土化；另一方面則是當地人才

的養成，對於相關人才必須施以

完整的專業訓練，這個部分相當

 

 

台灣產品讓中國大陸消費者感到心安及優質，即使是一碗普通的牛肉麵，

只要強調來自台灣，身價就不同，這就是品牌的力量。

重要，目前85度C一名店長的培

養平均需花費1～3年的時間培

訓，從基層、實習值班經理或襄

理，再到副店長、店長，另外，

麵包師父也必須經過一年以上的

訓練。」

除人才培養外，品質控制

也是連鎖加盟產業的經營重點所

在。事實上，為求控制品質，

85度C在中國大陸的連鎖事業拓

展僅採用直營方式，並未開放加

盟。對於為何執行此種市場策

略？邱志宏說明指出，「我們在

台灣之所以採用直營和加盟並行

的方式，是資金方面的考量，所

以必須開放加盟，而之後由於已

覆蓋整個市場；資金已達充裕階

段，因此我們在美國、澳洲及中

國大陸皆是採用直營。直營最大

的好處就是能控管產品、服務，

甚至是經營管理的品質。」

戰略4 ●●● 
掌握語言、文化及創新優勢

中國大陸連鎖加盟市場看

似商機無限，但由於各方勢力齊

聚，因此要搶下市場並非易事。

綜合來看，相較於外商業者，台

灣連鎖加盟業者在中國大陸發展

具有語言、文化及職場溝通上的

優勢，邱志宏並強調指出，「尤

其在餐飲文化方面，台灣業者更

擁有外商無法企及的優勢，這對

於餐飲連鎖業者頗為有利。」

至於與中國大陸當地業者相

較，「基本上，中國大陸業者對

於外來的新知識、新產品、新技

巧及新能力的吸收消化不如台灣

業者來得快速，台灣業者由於與

國際接軌較深，因此較容易取得

新的經營知識及新配方等，至於

中國大陸業者則因為深入當地飲

食文化，因此會執著於傳統或固

有的東西，相形之下，研發創新

能力就顯得較弱。」

戰略5 ●●● 
鎖定基本民生消費需求

探究85度C近年能在中國大

陸快速擴展的原因，邱志宏指

出，「這與85度C切入的市場區

隔有很大的關係，我們鎖定的是

基本的民生消費，例如我們的三

大產品分別為麵包、蛋糕及咖

啡、茶飲料等，其中麵包就占了

我們整體營業額的五成。」

目前中國大陸烘焙市場呈

現群雄競逐的局面，包括台灣、

當地業者及日本、韓國、新加坡

等外商皆欲分一杯羹。但邱志宏

大陸觀察
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並強調，「之前由於原材料的供

應、管理問題及溫度控制等技術

條件的影響，麵包品質有很大的

改善空間，近年則因為台灣發展

神速，加以融合了日本各地的烘

焙特色，因此美味升級許多，我

認為85度C在競爭激烈的中國大

陸烘焙業頗有機會。」

戰略6 ●●● 
從沿海到內陸 逐步擴展版圖

為求持續站穩市場，85度C

的版圖擴展將由沿海邁向內陸，

邱志宏進一步說明，「到2011年

上半年為止，85度C的直營店大

部分集中於沿海城市，包括長江

三角洲、上海、江蘇、浙江、福

建、深圳、福州、廈門及北方的

北京等。而從10月份開始，計劃

在湖南、湖北，陝西、山東、遼

寧，江西、重慶等9個城市設立

營運中心及物流生產基地。」由

於經營出色，85度C並於今年8月

獲得「中國高成長特許經營50強

暨直營連鎖20強」獎項的肯定。

然而，究竟要如何選擇適合

自己發展的地點呢？針對新進業

者，王國安建議成熟的市場絕對

不要去，「舉個例子，建議烘焙

業者不要進入上海，因為前三品

牌的市場地位已確立，幾乎已沒

有可供新進業者發揮的空間；不

過，若是做台灣小吃，則在上海

就還頗有機會，也就是說，必須

評估自己所屬產業在當地的經營

空間，以此來決定出發地，否則

便是你更要差異行銷。」

另外，由於中國大陸市場

幅員廣大，王國安建議台灣業者

在打好產品、品牌及團隊的基礎

後，可以採用授權方式創造營

收。他以台灣薡茶為例說明，

「薡茶在上海的經營採用城市授

權的方式，將品牌授權給上海當

地餐飲業者，因為上海人清楚當

地市場經營的原則，因此薡茶這

個品牌在很短的時間內便於市場

崛起。」王國安指出，「基本

上，授權是最簡單的合作方式，

由品牌業者提供品牌、原物料，

並指導被授權業者開店及訓練團

隊事宜，後續品牌業者便能賺取

授權及販賣原物料的利益。

戰略7 ●●● 
勿輕忽媒體輿論影響力

最後，王國安提醒台灣業者

要注意中國大陸媒體所形成的輿

論力量，「一如港台媒體，中國

大陸新聞媒體日漸市場化，且由

於無法挖掘太多政治面的消息，

因此民生方面的新聞便成為中國

大陸媒體的炒作主軸，今年7月

的味千拉麵新聞事件便是例子之

一，由於媒體大肆報導味千拉麵

採用濃縮湯塊製作高湯，導致其

股價大跌，事實上，此類的事件

層出不窮。因此台灣業者一定要

做好每一個環節的把關，嚴格落

實品質控制，否則一旦經由媒體

的報導，之後即使付出龐大的代

價，也未必能恢復品牌聲譽。」 

整體而言，對於欲進軍中國

大陸市場的連鎖加盟業者而言，

「品牌」絕對是在市場上站穩腳

步的重要關鍵，此外，中國大陸

消費者對「台灣製」產品的情感

連結及優質印象，也是無法估量

的潛在資產，台灣業者可善用，

也需珍惜，才能在競爭激烈的中

國大陸市場中求生及求勝。■

中國大陸美食薈萃，想在大陸發展連鎖加盟餐飲，產品需有特色，並且聚焦特定市場。
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