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产品详情

完善的加盟连锁系统该如何设计和打造呢？

一

建立旗舰店

1、经营好旗舰店

做出有说服力的旗舰店是连锁成功的基本条件，没有旗舰店的成
功与市场美誉，就无法长期说服加盟者，先开设自己的直营店，
在经营活动中认真研讨、总结，不断改进技术，提高工作效率，
降低运营成本，提供满足客户需求的差异化服务或产品。

如果连锁的发起者对自己所经营的旗舰店没有信心，只是打算以
加盟的方式缓解财务困难，即使暂时形成了一个连锁系统，连锁
系统也会很快崩溃，各种令人头疼的麻烦将接踵而至。

2、 锻造自己的核心竞争力



核心竞争力是向顾客提供有价值的、稀有的、难以模仿的、难以
替代的能力。

在形成核心能力的过程中，不断分析并了解消费者，了解竞争对
手，不断通过改善产品与服务，与价格体系相配套，提供高性价
比的、有核心竞争力的产品和服务。

如肯德基，哈兰桑德斯依靠炸鸡秘方，在获得资金支持后，设计
出了一系列的炸鸡设备，并以标准化的大小容器控制炸鸡过程，
终使炸鸡连锁店遍布全球。

上校秘方、专用烹调设备、品牌度等就是他们走向世界的核心竞
争力，这种能力是有价值的、竞争对手难以模仿、难以替代的，
他们先行一步的品牌优势更是使竞争对手无法望其项背。

而未来的加盟者想在市场上成功，也离不开这种核心竞争力。

离开了总部提供的这种核心竞争力，加盟者将在市场中失败，这
是连锁系统成功的根本条件。

3、 同质化中仍可寻求差异化竞争优势

在产品日益同质化的，依靠服务，品牌及规模等手段获得竞争优
势，挖掘出企业的核心竞争力。

比如，有度的产品品牌即有相对较强的市场号召力，有别的产品
难以轻易获得的市场价值；而规模采购可以降低采购价格，降低
产品成本，使连锁系统获得价格竞争优势。

4、 形成标准化



对旗舰店成功的经验进行总结，将成功的经营总结成工作流程、
标准与要求，这就是标准化手册，是连锁成功的武林秘笈。

连锁企业获得成功的，不是文件本身，而是企业上下全体成员尊
重、严格执行程序的企业传统与氛围，这就是企业内的企业精髓
。

标准化是企业多年实战经验的结晶，企业成功的法宝与支柱，不
断的成功加强了企业从业者对标准化的尊重与崇拜。在这样的企
业中，不会发生上有政策，下有对策的现象。

5、要有对自己产品有自信力

连锁店的成功能力给连锁与加盟带来信心，但只有信心是不够的
，应该在内心深处相信自己的产品。

二

加盟事宜

1、 严格控制、把握自己的核心能力

这种核心能力必须是总部所拥有的，一旦向连锁加盟者提供这种
核心能力，加盟者将获得成功。

一旦失去了这种核心能力，加盟者将无法运营。比如，肯德基的
上校秘方的构成，只有总部极少数几个人知道，加盟者可以获得
生产出来的配方，但对配方内容则一无所知。

此外，各种标准化的烹饪仪器，也只能通过总部获得。

公司这个全球品牌，更是完全归总部所有。



若发现加盟商的不规范行为，则总部可以轻易收回对加盟商的核
心支持，不允许对方继续使用自己的品牌，加盟商的店面将完全
被排除在KFC连锁系统之外。

打算加盟的企业，不仅应有核心能力，还应该有保护这种能力的
手段与办法，不然，加盟企业迟早都要另立山头。

如果不要付出成本就可有收益，老外也会自立门户，谁都不愿意
白白付出成本，减少收益。

2、应认真审核加盟者资格

含经验、资质、经济实力、店面选址等，这是旗舰店成功的必要
条件，也是连锁店成功的必要条件。

事先进行审核，可以减少总部与加盟者以后的各种麻烦。

3、 开业支持

在开业初期，以标准手册为中心，以相应的硬件设备、设施为支
撑，通过实地培训，现场辅导等手段，传授经验与技能，培训加
盟者。

在必要的情况下，甚至考虑予以必要的开店装修资金的支持。

有实力的连锁系统，甚至安排系统内一批有经验的人员，至新开
店面协助、参加前期的运营。

如肯德基系统，在一个新省份开业时，都安排就近省份店面的服
务员到新开店面前台协助销售。



4、 总部的长期支持与管理

以总部的核心能力为支撑，以物流、信息流、资金流、技术、培
训、考核等为主线，以品牌宣传为空中掩护，加强对连锁系统的
支持与影响，利用规模效应降低成本，提高总部与加盟者的赢利
。

对加盟商的定期考核也是连锁系统运营必不可少的工作。

5、 连锁合同合同应公道、详尽

不要有什么霸王条款，条件应该公平合理，相关利益者的利益均
应得到考虑与维护。

千万不要以为一个“占便宜”的合同能够带来长期的好处，这样
的合同暂时可能对某方有利，到迟早要激怒对方，影响连锁系统
的长期稳定。

另外，一定要把物流与现金事宜清晰写明，讲清楚时间、流程、
付款条件等等，免得日后生出很多不必要的麻烦。

6、 必要的优胜劣汰

可以在合同中设定淘汰的标准，在经扶持后仍无法健康运营的加
盟商，应该进行毫不客气的淘汰，以整顿连锁秩序，防止整体连
锁标准系统的崩溃。

三

给员工机会

如果有雄心建立一个出色的连锁系统，则强大、有经验的人力资
源队伍是必不可少的。



务必要让连锁系统的员工从入职的天就明白，他们的起点不是他
们的终点。

要让员工看到自己在连锁系统内的职业远景，使他们的每的工作
都是为了明天的个人发展做准备。

只有这样，员工才会充满激情对待公司的每一件工作，虔诚地遵
守公司的各种规章制度与操作规程，并在工作中努力学习，不断
提高自己的水平。

1、 培训员工习惯标准规范

重复、纠正、重复、不断重复，员工迟早会习惯的，就象口音一
样，一直呆在北京，说的一定是一口标准的普通话。

当然，也有实在没救的人，那就只好认为他们水土不服，请他们
走人了。

2、 内部晋升机会

一个健康、有雄心的连锁系统，一定在不断扩大规模，规模的扩
大本身就是一种机会，每一个点都需要新的店长，有规模的店还
可以有店长助理、班组长等，一个连锁区域还需要区域总经理，
大型的连锁系统还需要各部门的总监，等等。

这些都是职业发展机会，热爱公司及连锁制度的员工一定有许多
机会。



3、 未来加盟的优先机会

有些人天生爱当创业者，那么，连锁系统也会给他们提供这样的
机会。

这样的人认同并熟悉公司的操作制度与风格，熟悉公司的产品或
服务，这样的人是连锁系统好的加盟者。

公司应该鼓励这样的人成为公司连锁系统的加盟者，帮助他们实
现“老板梦”，并给予一定的加盟便利与优惠。

4、 必要的人员调整

员工性格技能各异，连锁系统有许多职位，某些时候可以根据员
工的特点做一下职位调动，这对公司及员工都是大有好处的。

过多的开除不宜提倡，既然公司有长远目标，则应该给员工长久
就职的机会。

当然，对于实在无药可救的人员，必要的裁减也是不得已的事情
。
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