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售業、流行時尚、藥妝精品、家居修繕等一般零售業

屬之。根據經濟部統計處的資料顯示，2012年我國

零售業總產值達新台幣3兆8,131億元，年成長率僅

2.4%，顯示台灣零售業在國內市場飽和下，亟需發

展國際市場。

不同於製造業的商品貿易活動，零售業者前進

海外市場，在銷售商品的過程中，牽涉到許多無形服

務，因此廠商必須同時掌握有形商品與無形服務過程

中的品質，難度較製造業外銷商品高出許多，因此台

商必須掌握吸引在地消費者的秘訣，才能出奇制勝。

4大秘訣 抓住客戶無形需求

仔細觀察目前成功發展國際服務貿易的零售業

者，包括好市多（COSTCO）、沃爾瑪（Wal-Mart）

等，無一不是國際大廠，零售商要布局全球市場，必

須具備多重資源與能力，才能一舉成功，大致上，廠

商必須掌握4大秘訣。

秘訣1》國內壯大 再談海外布局

經濟部投資業務處處長邱一徹表示，製造業是

批發、零售與餐飲業向來為我國3大重要服務業，但是過去受限於規模、資金不夠充足，所以多以內需

市場為主，發展國際服務貿易的比例偏低。為求擴大營業績效，帶動我國服務出口比例，批發、零售

與餐飲業應該突破舊有思維，尋求把服務輸出到海外的契機，創造更不一樣的明天。

撰文／劉麗惠 圖片提供／達志影像、雅聞生技、美食達人

近
年來，由於國內市場趨於飽和，我國批發、零

售與餐飲業的成長動能明顯不足，根據經濟部

統計資料顯示，2012年我國批發、零售及餐飲銷售

總額為新台幣14兆2,072億元，較2011年衰退0.4%。

另外，根據經濟部統計處近3年所做的《批發、零售

與餐飲業經營實況調查報告》指出，在批發、零售與

餐飲業的所有銷售額中，其中超過70%以上為內銷，

僅有不到30%為外銷。

因此可見，加速拓展國際市場，是帶動我國批

發、零售與餐飲業成長的關鍵之鑰。我國多數批發、

零售與餐飲業者也認為，有必要加速布局海外市場，

其中高達63%業者希望加強拓展中國大陸市場，另有

27.5%及23.57%的業者希望拓展東協與歐洲市場。

   零售業》  迎合在地化 輸出成功經驗

所謂零售業，主要透過商店、固定或流動攤

販、郵購公司、消費者合作社等向一般民眾銷售全新

及中古有形的商品，包括購物中心、百貨公司、量販

店、超級市場、便利商店等綜合零售業，以及食品零

批發、零售、連鎖餐飲 布局全球

輸出海外  
創造產值極大化 
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先布局全球，然後把自己做大，服務業則是要先在國

內壯大，才有能力輸出。因此，零售業要前進海外市

場，首先要在國內有成功的經營模式，然後再複製台

灣經驗，整廠輸出到其他國家。國內兩大零售通路業

者統一超商與全家超商，都是在台灣創造在地化服

務，取得成功之後，再將台灣成功經驗輸出至中國大

陸或東南亞等國。

以統一超商7-11的成功經驗為例，統一超創辦

人暨財團法人商業發展研究院董事長徐重仁指出，統

一超商成功在台灣經營品牌有4大步驟，分別為「簡

單就是力量」、「創新服務行銷」、「品牌形象塑

造」以及「提升消費者認同」。「愈簡單的東西，愈

可以貼近消費者。」徐重仁說，台灣7-11推出每一種

創新服務時，都以簡單策略，達到親民目的，不管是

City Coffee、iBon便利生活站、國民便當的取名，都

以簡單為訴求。

「零售業布局任何一個市場，都必須以顧客需

求為核心，然後透過不斷創新改革，創造顧客需要的

價值。」徐重仁進一步指出，用同樣的品牌經營模

式，統一超商開始把台灣的成功經驗複製到其他市

場。2000年統一超商取得菲律賓7-11部分股權，正

式將台灣7-11的經營know how輸出到菲律賓，跨出

國際化的第一步，之後統一超商將中國大陸視為主要

市場，包括成立山東統一銀座、四川統一優瑪特量販

超市，以及投資北京統杰法寶超市等，上海的7-11更

已經超過100家。

秘訣2》維持品牌形象 持續吸引顧客

規模夠大的統一超商可以運用資金加速品牌經

營，規模較小的企業則要採取差異化服務，打造品牌

2

1.  2004年全家與頂新等集團合資成立上海滿福家便
利公司，將全家超商引進中國大陸。

2.  統一超商從海外引進7-11，在台灣創造成功經營
模式後，接著進軍中國大陸布局。

1

關於批發、零售業與餐飲服務業

     根據中華民國行業標準，凡從事有形商品的批發、零
售、經紀及代理業；以及銷售商品所附帶但不改變商品本質

的簡單處理，如包裝、清洗、分級、安裝、修理等，皆屬於

批發零售業範疇。至於餐飲服務產業，包括速食店、咖啡簡

餐、各式餐廳、休閒飲品等屬之。
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形象。勤業眾信會計師陳慧銘強調，品

牌通路業者成功布局海外市場的關鍵，

在於取得消費者認同，因此必須做到品

牌差異化服務，如果不具備差異化，將

影響消費者對品牌的認知度與接受度，

造成在市場上的經營危機。

「零售業的服務需求規模大，以

優質服務提供客戶貼心感受，才能吸引

消費者青睞，因此，掌握細節維持品牌

形象，才能持續抓住消費者的心。」台

灣經濟研究院第六所所長楊家彥指出，

服務業的細節很多，企業如果要對每一

個環節都精準掌握，必須有標準作業流

程，因此，為了避免無法做到精準控

管，台灣服務業前進海外時，盡量避開加盟，而以直

營店的方式經營市場。

例如，面對中國大陸女鞋市場競爭愈來愈激

烈，達芙妮在中國大陸市場的布局就從過去的直營、

加盟雙策略，積極進行「去加盟化」，追求以直營體

系為主的通路策略，藉以維持品牌形象，在2012上

半年，達芙妮的直營店增加411家，而加盟店則不斷

減少。

秘訣3》創新行銷 提升服務品質

創新服務則是另一個重要元素。徐重仁強調，

很多企業在海外經營之所以失敗，都是因為缺乏系統

化服務，他建議零售業者，前往國外拓展事業時，絕

對不只是將產品或公司Logo搬到海外，而是要建立

一套有系統的創新服務行銷模式，然後以顧客需求為

主，將服務輸出移植到海外時，進行在地化創新。

秘訣4》掌握通路 區隔市場差異

掌握在地通路，也是零售業布局海外市場的關

鍵策略。「零售業布局海外市場，通路是最重要的資

產。」中國生產力中心協理陳弘元建議台商，在海外

市場，台商應透過有形、無形、多重通路建立行銷網

絡，自通路流通過程中創造新顧客價值，才有機會在

激烈的競爭中勝出市場。

陳弘元以中國大陸市場為例指出，中國大陸市

場講求做大、做深、做快、做強，因此在中國大陸投

資應先發掘自身的核心利基，找到市場區隔發展差異

化，然後選擇由小到大的目標市場進行試點，發展通

路，找出獲利模式後，再迅速複製，以分區授權加速

擴張，循序漸進，搶得市場占有率。

從在國內成功經營，再到海外拓展品牌形象，

接著再輸出市場以創新行銷發展符合在地化的服務，

最後精準掌握當地通路型態、區隔市場差異，一路走

來，過程相當艱辛，由於成功的困難度非常高，就連

國內最大零售業者統一超商目前在中國大陸市場的經

營，也尚在努力階段。由此可見，想要進軍海外市場

的零售業者，必須多方面評估、審慎考量自身利基

點，擬好決策再前進。

   批發業      體驗行銷 觀光工廠迎商機

不同於零售通路商所提供的服務，是以最終消

費者為對象，批發業則是處於上游製造商與下游通路

商的中間，其銷售對象多以中盤商、零售商、公司行

號為主。當然，為創造更高的產值與利潤，開始有批

達芙妮在中國大陸的通路策略積極去加盟化，以求精準控管分店服務品質，維持
品牌形象。
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發業者透過非零售通路管道，直接將商品銷售到最終

消費者手中，而觀光工廠創新的體驗行銷服務，就是

台灣批發業者進駐海外市場，直接將商品銷售給消費

者的主要方式之一。尤其高度需要實際體驗的美容保

養業者，更可藉由觀光工廠的體驗、故事服務行銷，

改變過去傳統貿易服務模式，發展更具特色化的行銷

服務。成立30多年的雅聞生技，原本是化妝品、保

健食品製造批發商，2006年在桃園建置觀光工廠，

集合旗下化妝品、保健食品、內衣與SPA產品，打造

「雅聞魅力博覽館」，透過保養品DIY教學、彩妝體

驗等創新服務，成功將產品銷售給最終消費者。

「觀光工廠讓雅聞在台灣打開知名度，創造銷

售佳績後，2012年，雅聞複製台灣模式，計畫在廈

門大嶝島免稅園區打造觀光工廠銷售門市。」雅聞董

事長紀敏吉指出，光是以商品貿易的思維銷售化妝

品，已經難以在激烈的市場中勝出，要成功布局海

外，必須同時兼具產品包裝以及服務的演出，而具備

生活體驗與故事行銷等服務元素的觀光工廠，就是化

妝品業者演出服務的絕佳場所。

不容忽視的電子商務趨勢

另一種讓批發商銷售商品的新型服務，則是透

過電子商務平台。目前台灣已有許多業者積極朝電

子商務虛擬通路湧入。根據資策會MIC「2012年台灣

B2C網路商店調查報告」顯示，隨著跨國電子商務環

境成熟，跨國網購已成為重要的趨勢，28.4%的店家

已經有跨境銷售，20.7%的店家則考慮未來1～2年內

進行跨境交易，其中以中國大陸為最多店家希望跨國

銷售的地區。

具體探討各種可行的跨境電子商務交易模式，

台灣批發業者可透過以下4種模式，尋求切入市場的

機會。

模式1》利用當地拍賣網或商城

「台灣供應商可直接選擇中國大陸較知名的拍

賣網或商城，進行產品銷售，」資策會產業推動與

服務處資深研究經理翁堉珊指出，這種模式又分為

B2C與B2B2C兩種。例如，「東京著衣」在中國大陸

淘寶網上架，直接將產品賣給中國大陸消費者，屬

於B2C；B2B2C則屬於台灣廠商將產品批發給當地賣

家，當地賣家再自己尋找管道進行銷售。

模式2》以台灣網路商店進行跨境銷售

直接透過台灣網路商店進行跨境銷售。「台灣

店家雖然可以利用國內電子商務平台如PC Home，直

接將商品銷售到海外華人市場，但是這類模式物流成

1

1.  雅聞生技計畫將台灣觀光工廠的成功經營模式複製輸
出到中國大陸，搶攻當地美容保養服務商機。

2.  「京東商城」設有台灣精品館，是台灣批發商將產品
銷售到中國大陸的管道之一。

2
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本高，台灣批發商多屬中小企業，較不適合。」翁堉

珊指出，尤其目前台灣商家最想前進的中國大陸市

場，經常會有封鎖台灣網站的問題發生，因此登錄在

台灣電子商務平台的商店，可能無法被中國大陸網友

看到，不過，這個問題在其他國家市場較不會發生。

模式3》平台橋接 成立台灣精品館

在政府啟動華文電子商務推動計畫後，兩岸電

子商務相關業者的合作趨於密切，因此陸續有台灣與

中國大陸平台業者的對接合作，讓台灣批發商可以藉

由此模式，將產品銷售到中國大陸市場。原本做金流

軟體服務的藍新科技，即透過與中國大陸電子商務業

者「京東商城」進行平台對接，在平台上開設台灣精

品館，代理台灣商家產品到京東商城的台灣精品館銷

售，而藍新科技則提供台灣商家，在跨境貿易中的各

種服務，如行銷、報關、集貨、金流、海運等事務。

模式4》直接在海外商城開店

如果具備規模，批發商可以採取直接到中國大

陸知名電子商務平台開店的模式，將商品銷售到海

外。例如，「台灣吃透透」總經理楊峻雄因長期經營

中國大陸通路，對該市場有深刻了解，因此於2010

年成立台灣吃透透公司，集結台灣美食與伴手禮，

在淘寶網成立「吃透透伴手禮專賣店」，不到1年時

間，成功打開知名度，並於2012年在杭州成立實體

店面，以虛實整合提供更精緻的在地化服務。

翁堉珊指出，目前台灣的跨境電子商務模式，

以中國大陸市場為主，一旦締造成功經驗，可以再將

成功模式複製輸出到東南亞各國的華人市場，讓台灣

商品能以「MIT」形象，銷售到更多海外國家。

   連鎖餐飲業    台灣美食 飄香全世界

經濟部統計處資料顯示，2012年台灣餐飲業整

體營業額為3,855億美元，總營業額雖較批發與零售

業少許多，但是，近兩年來餐飲業的營收成長率，

卻較批發與零售業高。根據經濟部統計處指出，

2011年與2012年餐飲業營業額成長率分別為7.94%

與3.6%，較零售業的6.5%與2.4%來得高，更勝於批

發業的3.5%與-1.6%，未來發展備受看好。更重要的

是，台灣連鎖餐飲品牌在國際發光發熱的成功案例，

大有人在。

成功邁向國際化的4大關鍵

「台灣餐飲業的優勢在於融合多元飲食文化的

豐富性與創意，加上以中小企業為主的經營結構，進

入門檻低，這些特點都有利於連鎖餐飲業者朝國際化

布局。」商業研究發展院經營模式創新研究所所長王

建彬表示，近年來台灣餐飲業者到海外拓展事業者

眾，其中不乏成功者，預料這波國際化趨勢在未來將

持續延燒。

綜合歸納近來成功在海外拓點的餐飲業者，如

王品集團、美食達人85度C、CoCo都可茶飲、欣葉、

鼎泰豐等，可以發現台灣餐飲業成功邁向海外有4大

關鍵因素。

關鍵1》連鎖型態 具資金規模

台灣成功前往海外拓點的企業，以連鎖餐飲業

者為主。連鎖餐飲業具有資產周轉率快，而且在展店

時的單店投資成本低，受景氣影響程度較小，因此較

有利朝國際化發展，而且連鎖餐飲店一旦成功國際化

後，更能分散營運風險，提高成功的機率。

關鍵2》延攬人才 建立品牌形象

勤業眾信會計師陳慧銘進一步指出，品牌認同

是連鎖餐飲業者較能成功布局海外市場的另一關鍵。

談起在全球各國已建立品牌知名度的台灣餐飲業者，

多數人第一個想到的就是85度C。目前，85度C在全

球總店數已經突破700家，包括台灣的342家與中國

大陸的351家，另外，85度C在美國、澳洲及香港也

都設有門市，已經是一家名副符其實的國際級連鎖餐

飲企業。

85度C副總經理邱志宏表示，面對全球化的挑

戰，企業應思考運用自身的核心優勢，抓住時代脈

動，發掘契機與培育人才，進行企業優化轉型，進而
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達到經營品牌、布局全球的目標。

「IPO掛牌上市不失為帶動品牌知名度的重要手

段。」85度C財務長謝明惠則強調，85度C在台灣成

功掛牌上市以前，策略性地透過上市逐步推展國際

化，包括在公開發行前舉辦海外法說會，足跡遍及

歐、美、亞洲，不僅吸引各國際媒體報導，提升品牌

知名度，也藉此延攬各國優秀人才加入團隊。

關鍵3》掌握市場法規 合法經營

「連鎖餐飲業國際化過程中會遭遇各種問題，

其中企業必須注意的是，各國法令規定以及國際租稅

規畫等議題。」謝明惠建議台商，面對各國法令的差

異，企業要及早引進專業團隊輔導與協助，才能縮短

摸索期，快速找到對企業發展最有利的方向。

邱志宏指出，企業在海外設立門市，一定要遵

循相關規定，包括商店租賃合約應有房產證明，並取

得消防、環保、工商證合格證明等，在成本控制上，

則要積極爭取當地政府支持與稅費優惠。

關鍵4》考量自身利基 慎選地點

世界許多國家都幅員廣大，而且各自有其文

化、氣候樣貌，因此餐飲業在展店時，要依照在地特

色，慎選地點。在全球各國已經開設1,200家門市的

CoCo都可茶飲，在每一個市場的展店，都相當重視

地點的選擇。CoCo都可茶飲總經理林家振以中國市

場為例指出，中國大陸幅員廣大，文化、氣候、地

理條件差異甚大，因此CoCo在展店時先考量自身能

力、利基以及產品特色，然後選擇最適合的地點。邱

志宏則說，85度C設點一定選擇人潮多且具有消費力

與腹地的城市。

近年來台灣餐飲業者能夠逐一邁向全球，除了

與台灣長年累積的美食文化有關外，台灣食品安全也

向來備受國際推崇，不過，近年來，台灣餐飲遭逢塑

化劑、毒澱粉等食品安全事件的衝擊，使企業在國際

化布局上，面臨很大的陰霾。對此，除了有賴我國政

府加強食品安全檢核外，企業也必須肩負食品安全把

關的責任，讓台灣美食在飄香全世界之際，能夠以安

全、健康形象，打造更亮眼的品牌。

服務貿易趨勢方興未艾，全球各個領域的服務

提供商，無不積極思考跨出國門，發展國際服務貿

易的可能性，而服務業占國家GDP總額超過70%的台

灣，更應加強服務產業的輸出能量，才能為我國服務

業升級轉型帶來新契機，並藉此提振出口動能及經濟

成長力道。■

2

1.  CoCo都可茶飲布局中國大陸市場，首重分店據點的選擇。

2.  85度C在美國也開設多家分店，美味可口的台灣美食，吸引龐
大人潮排隊購買。
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