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E5_9C_B0_E5_8A_A0_E7_c123_288643.htm 当本地经济陷入谷

底，马路上的店家关店倒闭日益增加时，前进异地的风潮，

已显然从企业界，漫延到一般的市井小民，到异地开家加盟

店，已逐步成为加盟市场的主流。 但到异地开店终究不比在

本地，复杂度更高，整个创业加盟的步骤，究竟该如何进行

，才能降低异地经营的风险？本文仅提供以下十四个异地加

盟开店的步骤，供有意异地创业的加盟者参考。 步骤一、筹

募创业资金 在加盟总投资金额上，赴异地开加盟店所需要准

备的资金，通常会比在本地开加盟店，所需的资金略高。因

为，到异地创业加盟，除了先期的考察交通费及居住费用之

外，在开店的准备期上，包括营业证照的核准，装潢施工的

审核及督导等，通常都会比在本地开店来的长，再加上一些

不确定因素的干扰等，往往都会使开店的成本增加。 而且，

在加盟金方面，总部所收的金额，也通常略高于本地所收的

金额，总加起来，想赴异地开店的朋友，在资金准备上，应

较本地开店更宽裕一些。 如果是与他人合伙经营，切记一定

要等开办资金到位后，才着手进行加盟计划，以免对方中途

生变，资金不足就无以为继了。 步骤二、搜集资料选定想创

业的城市 到异地创业加盟之前，必须要先选定城市，究竟是

要在那个地方开店？目前最热门的上海以及北京、广州，可

以说是一级热门城市，租金当然相对就比较高。至于，什么

样的店适合开在那个城市，市场会不会趋于饱和的问题，并

无一定的定论。基本上，竞争力一流的店，就开在一级商圈



；竞争力二流的店，就开在二级商圈，以此类推。至于城市

的选择，可依据个人在当地的人脉，及未来想移民那个城市

来决定。 步骤三、赴异地当地考察市场 决定想要发展的城市

后，接下来就是要到当地去实际考察一番，当然，可以自行

前往考察，也可以参加加盟总部安排的异地考察团，但加盟

者在考察时不单只是要看整体的市场发展潜力，不要只想到

庞大的消费人口，再加上总部描绘的远景，就被市场充昏了

头，深怕没有捷足先登卡好位置，就丧失大好商机，还必须

观察连锁店在当地是否具有市场？以及连锁业态在当地发展

的情形等。 步骤四、移民当地 要在异地开店成功，一定是在

异地加盟、异地开店，而非本地加盟、异地开店。所以，对

目前颇为流行的本地加盟、异地开店的模式，笔者是不表赞

同。 因为，就开店的本事而言，尚必须包括对异地当地风土

民情，及消费市场的了解，如果是本地加盟、异地开店，只

是组了个考察团到异地当地考察几天的时间，不要说对异地

市场能了解多少，恐怕连当地人的生活习性，及东西南北都

还搞不清楚。也就是个人在当地的生活能力，都还在学习之

中，如果贸然就开店，成功的机率能有多少？ 正确的做法，

应该是先充实个人在当地的基本生活能力，最好是先到当地

居住二个月，想到上海开店，就先到上海住；想到北京开店

，就先到北京祝在生活上，加盟者可先选择租屋的方式，而

不需要一开始就购买住宅，这样投资成本才会校而且像在上

海租房子，几乎都会配备整套的家具设备，租房子可以说是

十分方便。 定居后，宜多与当地人接触，等摸清楚了当地的

风土民情及消费市场后，再在当地选择合适的加盟体系加盟

。也就是先把自己本土化、异地化，再来开创事业，成功的



机率才会比较高。不能用本地观点，来看异地开店，不然会

死的很难看。 步骤五、接洽当地的加盟总部 移居当地之后，

接下来就是要接触当地想加盟的总部，包括本地过去的连锁

店，以及异地本地的连锁店，而且，最好是选择二、三家分

别洽谈，以便了解各个连锁体系的加盟制度办法、加盟流程

、投资金额、营运现况、回收获利情形、总部的支持辅导、

适合开店商圈等问题。 尤其从本地西进的连锁加盟体系，总

部在当地一定要先建立直营示范店，而且是已在当地经营成

功的直营店，毕竟，异地不比本地，各项制度思考罗辑也完

全不同，从店面承租、装潢、人员聘雇管理、价格订定到税

务制度等，状况皆与本地不同，在本地没问题的事情，到异

地可能就有问题。 步骤六、当地考察现有加盟店 接洽完加盟

总部之后，加盟者一定还要亲自走访加盟店。有些加盟总部

在招募加盟时，往往会讲得天花乱坠，远景描绘的十分美好

，但真实情形究竟是不是如其所说，加盟者有必要去进一步

察证。而察证的最好方式，就是实际到已开业的加盟店去打

听，看看现有的加盟店营运状况到底如何对此，加盟者应该

向总部索取一份加盟店名单，如果是一个正派经营的总部，

应该会愿意提供这份名单，如果是总部宣称加盟店数有多少

家多少家，但是又提不出加盟店的名单，或是不愿意拿出来

，这其中就必然会有某些问题存在，加盟者自然要谨慎些。

能够透过亲自的走访加盟店，对加盟店的营运状况应该可以

比较清楚了解，包括投入资金、营收情形、加盟店与总部的

配合状况，及营运上所遭遇到的问题等。而且，走访加盟店

时，最好挑个二、三家，不要只找一家，而且最好是分属不

同形态的商圈，走访时还必须分别看不同的经营时段，有时



白天、有时晚上，平常上班日要看，放假日也要观察，以便

做为自己加盟时的参考。 步骤七、决定想加盟的体系 走访过

各个加盟总部及加盟店之后，接下来就是要比较各个连锁体

系的优缺点，以便决定要加盟那一家加盟店。创业加盟，对

许多人而言，恐怕是投入了毕生的积蓄，特别是西进异地创

业加盟，这一步一定要走得十分谨慎。过去，在本地有不少

加盟体系窜起，有的后来总部倒闭了，有的店数停滞不前，

有的店数在萎缩。若以开店数来看，如果一个加盟体系能够

历经二年，而且店数是持续增加，关店率很少，这样的连锁

体系，加盟店平均应该是赚钱的，基本上应该是可以放心加

盟的。 当然，加盟之后的成败，还是要看个人的努力条件及

经营。当然，个人的兴趣绝对要考虑，不能只看赚不赚栈，

如果对该行业一点兴趣都没有，或是本身根本就不适合做这

一行，勉强加盟或是本身只负责投资，再委托他人经营，少

了自己亲身经营，加盟成功率自然就较低了。 步骤八、承租

店面 开店加盟首先要有店面，而且是适合的店面，店面通常

都要加盟者自己去找，找到之后再请加盟总部的人去做商圈

评估，评估通过后，加盟者始得开店，如果评估后认为地点

不理想，还是要请加盟者另寻店面，直到评估通过为止。在

租金的金额上，商人为避免多花冤枉钱，最好请异地当地人

去打听租金行情，以免房东知道是商人要承租，就刻意调高

租金。在经营场所选定后，再与房东签订一份房屋租赁合同

，以保障双方权益。 一般而言，做商圈评估时，须依以下项

目做为评估之参考指针：包括商圈属性、店面坪数、楼层高

低、周遭设施、附近的竞争店及互补店、店面租金、是否有

大型卖场店、车站、营业时段、商圈人口（流动、固定）、



客源、比例消费力、消费动机、马路宽度、商圈发展前景及

变化等因素。 另外一个不可预知的变量，就是土地征收问题

。曾有商人赴异地开店，做得不错店也很赚钱，但后来遇上

都市计划，政府要征收该条道路，由于异地还不时兴街头抗

争这一套，店只好眼睁睁的看着被征收拆掉，虽然会有一笔

补偿金，但赚钱的金母鸡还是飞了。再到别的地点再开店，

生意还能不能这么好，谁也不敢保证。 步骤九、正式加盟签

约 选定加盟总部之后，接下来就要正式签约加盟，加盟者在

签立加盟合约之前，就应深入了解合约内容，以确保自身权

益。切莫以为加盟合约都是总部制式的范本不可修改。其实

合约应该是透过彼此双方协议之后做成的。换句话说，加盟

者不仅该睁大眼睛逐条看清楚，逐一了解内容，若有任何不

明了或不明确的地方，都应该向总部人员询问清楚。因为唯

有在签约前，仔仔细细了解合约，才能减少日后的纷争产生

。 步骤十、店面装潢施工 在异地开店关于店面装潢的问题，

比起本地可复杂多了，不仅施工图要先审核批准，政府管理

的部门，除环保、消防等单位外，其它的像居民委员会，甚

至在街道扫马路的，对店面施工装潢都会管，这些在本地不

会有太大问题的事，在异地可能都是个大问题。所以，加盟

总部应该提供加盟店相关对外的公关服务，以省去加盟店开

店时的麻烦。其它像做餐饮业的，开业前须取得整栋住户的

同意，不然不能开店，否则到时候住户向有关单位投诉，在

消费者意识逐渐高涨的异地，店家可能马上面临政府税务、

卫生、消防等单位检查，尤有甚者，店家的营业执照可能就

被有关单位当场带走、暂时保管，令店家根本无法继续营业

。 所以，与当地住户保持良好的互动关系，是绝对必须的。



至于，有些住户不同意时，当然只有私下摆平，摆平的方法

就只有各凭本事。另有业者表示，住宅区目前已不允许开餐

饮店，只能开在商业区及办公区。 步骤十一、聘请员工 在人

员聘雇上，异地人力充沛，工资又便宜，但相关证件不能少

。员工要有雇工证，外地来的员工要有身分证、暂住证，餐

饮业的员工还要有健康证。 另外，特别值得一提的是，店内

掌管钱财的员工，最好是找当地人，而不要找外地来的员工

。因为，异地过去较为贫穷，大家穷怕了，一旦接触到金钱

的诱惑，难免有些人会无法把持而手脚不干净。所以，找当

地人管钱财，就算出问题，人也不容易跑掉，还是能找到当

事人。如果是外地来打工的，流动性较高，卷款潜逃后逃之

夭夭，人在哪都不知道了。 特别是店内东西失窃的问题，正

所谓内贼难防，据某家咖啡店的业者表示，开店初期店内不

少的小东西，像杯子、小汤匙、甚至餐巾纸等不起眼的东西

，都常常会不翼而飞。可能是因为员工的家？物资太贫乏了

，员工上班时，便偷偷的将这些店内实用的小东西，顺手就

带回家，往往造成老板不小的损失。 这位业者后来想出了一

个办法，就是将店内的这些餐具器材，全部划分给员工负责

保管。他将店内所有的员工分为四组，每组人数四至五人，

每组都负责保管不同的餐具及器材，每月清点一次，一旦所

保管的餐具器材有所减少，就由整组员工集体赔偿，不讲任

何理由。 由于是采取整组集体赔偿的方式，每位员工都怕自

己会被别人所拖累，所以就会相互监督，想偷窃的员工，自

然就会难以下手，从此以后店内东西失窃的情形，自然就大

为改善。 步骤十二、营业证照申请 不论是开办私营企业或个

体工商户，皆应由申请人向企业所在地的工商行政管理机关



进行申请，办理登记注册，经核准发给营业执照后，始得营

业。 对零售流通业而言，由于外资必须特别批准才得以经营

，对国际级的连锁店公司而言，由于在异地投资金额庞大，

通常较可能取得批文。但相对于仅仅是开一家小小店面的加

盟者而言，就无法取得外资的审核标准，于是，找异地人当

人头，用内资的模式申请，就成了解套方案。 因此，人头的

筛选就非常重要，可找异地当地的亲戚朋友，也有人找自己

当地店内的员工。但为免日后引发纠纷，加盟者应与人头另

行签订一份合约，载明彼此之权利义务内容，再到法院去公

证，以降低日后的产权争议。 步骤十三、员工教育训练 开店

做生意，员工在开店之前的期前教育训练非常重要，特别是

在异地开店，员工的教育训练更显重要。因为，异地目前服

务业的人员服务水平，普遍较本地落后，这或许和过去长期

的共产社会，大家都是吃大锅饭，较没有服务他人的观念有

关。再加上经济上开放的时间并不长，整体的人文素质、软

件指导，都还赶不上硬件建设有关，所以，加盟主对员工的

教育训练必须特别加强。 据某位在上海开咖啡店的商人表示

，该店异地员工的学习能力及态度，实在较本地员工差，教

他们如何做蛋糕，都要教个一次、二次、三次、四次、甚至

五次，都还无法完全学的很好，而且学习的应变能力也较差

，教什么就只会做什么，自己也不会举一反三，再去变出什

么新花样来，教起来实在很累。 但是，一旦遇到是跟自己赚

钱获利有关的事，学习态度马上又一百八十度大转弯，学习

能力马上翻二翻，不可同日而语。 步骤十四、开幕营业 当一

切都搞定时，就可以准备择期正式开业，与本地不同的是，

如果有相关的开幕促销活动，需要在店门口挂宣传布条时，



必须要事先经由申请，不像本地店家爱怎么挂就怎么挂，也

没有人管你。 最后，须提醒有意西进者，开店做生意，还是

必须一切以低调为原则，切勿锋芒太露。切记、切记。
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