
重复加盟——德克士的共赢之道

     2005年 1月 20日，随着江苏徐州加盟店的开业，中国西式快餐第三品牌德克士的开

店数量已经达到 400家。 

　　加盟店在德克士的发展中发挥了重要作用。在 2004年新增的 102家店中，加盟店占了

93家，其中 57家为重复加盟。据统计，重复加盟开店占 2004年德克士新开店总数的

55.8%、占新开加盟店总数的 61.2%。截至 2005年 11月 20日，德克士重复加盟店总数已达到

200多家，在 500家德克士店中占据半壁江山。 

　　所谓重复加盟，就是指某加盟者在第一个加盟店开业后，继续加盟德克士，开店数量

达到 2家以上（含 2家），这些加盟者已经成为加盟商甚至是德克士的子公司。重复加盟现

象突出，是德克士成为优秀特许加盟品牌的有力见证。 重复加盟加速现金流动 

　　众所周知，在发展特许加盟方面，肯德基、麦当劳都要求投资者一旦加盟，必须专注于

此。而德克士并无此类要求，许多投资者在加盟后，仍然继续经营着其他企业。但是，随着

时间的推移，许多加盟者选择了继续加盟德克士，甚至将自己其他企业的利润也用于德克

士的拓展，从最初的加盟者变成加盟商。 

　　1998年，在中国连锁经营协会举办的展会上，大庆加盟商汪卫平知道了德克士这个品

牌。当时，麦当劳、肯德基在北方地区开店较少，而在大庆，西式快餐更是空白。 

　　经过一番调查，汪卫平决定投资德克士。第一个加盟店很快于 1999年 6月 18日签约，

9月 7日开业，该加盟店创造了德克士有史以来最快的投资回收期。 

　　2000年 9月 11日，汪卫平的第二个加盟店签约，于 2000年 12月 24日开业； 

　　2005年 2月 5日，汪卫平的第七家店开业，而第八个加盟店也已签约。 

　　郑州加盟商许长春第一次接触德克士是在 2000年，当时，德克士在郑州火车站开了一

家加盟店。2002年年底，许长春开始考虑业务转移，德克士成为两个备选目标之一。他也考

虑过加盟肯德基或麦当劳，但是它们的总投资至少是德克士的两倍，而投资回报率却没有

德克士高。 



　　有实际经营案例为证，再加上德克士直属顶新集团的做背景，许长春最终选择了加盟

德克士—— 

　　2003年 7月，许长春与德克士签约，2003年 11月，第一家德克士加盟店在濮阳开业；

2004年 12月，第五家德克士加盟店开业。 

　　目前，许长春的第六家加盟店业已签约，打算开在濮阳。之所以选择濮阳，是因为

2004年 9月 11日，肯德基来到濮阳开店，而且就开在许长春的第一个加盟店的对面。肯德

基的开业，对德克士的经营影响不大，目前这个店的业绩在德克士郑州分公司的业绩排名

中仍然位居前列。许长春之所以要在濮阳开第二个店，目的就是要提高德克士在濮阳的市场

占有率，“我可以肯定的是肯德基绝对吃不掉德克士，要干就干到底。”许长春说。 

　　据统计，2004年新开 2个加盟店（含）以上的加盟商有 11人，最多的一个集团公司新

开 8家，该集团公司自 2000年 8月开第一家加盟店开业至今，开店总数已达 20家。 

　　他们之所以选择重复加盟德克士，原因是多方面的。首先，德克士加盟店给他们带来了

满意的收益率和大量的现金流，成为企业的“造血机器”；其二，由于加盟德克士而带来

的管理理念及方式上的变革，提高了他们的管理水平和企业运行效率；第三，德克士完善

的企业管理制度、员工培训制度以及各分公司对加盟店的督导、帮助，使得加盟商不必被某

个店铺拴住，可以将精力主要用于市场拓展。 管理体系成功嫁接 

　　“就企业管理而言，如果没有成熟的管理制度和管理体系，很难持续发展下去。而通过

加盟德克士，就把大企业的管理体系顺利地移植到自己的企业中。”汪卫平这样总结道。加

盟德克士的 5年来，包括德克士加盟店在内，汪卫平的公司先后有 20多家店开业，以餐饮、

娱乐等服务业为主，拥有员工 800多名。在汪先生的事业拓展过程中，德克士加盟店提供了

将近一半的现金流。 

　　而许长春的企业已经将未来的发展重点转向德克士，“因为德克士的可信度高，加盟

体系好，双方关系非常融洽”，许长春说，“目前，仅德克士加盟店就拥有员工 160多人，

如果延续以前的家族经营方式是无法管理的。正是加盟了德克士，才将大企业的管理理念、

管理体系嫁接到自己的企业中。借助德克士的品牌和平台，自己很容易上手，顺利实现了业

务转移。如果自己投资建立一套体系，一则投资巨大无力承担，二则即使资金到位也未必能

够建立起来，因为其中融合了许多优秀人才的智慧。所以，我认为加盟金交的很值。” “子

系统工程”让加盟者取利 



　　从加盟者演变为加盟商的过程，就是投资者自身实力不断壮大以及市场控制能力不断

提高的过程，是由弱到强的过程。他们由最初的单店业主成为加盟商，即德克士子系统的负

责人，从而与德克士缔结了更深层次的合作关系。 

　　在这个过程中，他们通过德克士这个品牌，或者使自己的企业成功转型，或者使资金

稳定增值，并对西式快餐产生了深刻的认识。而德克士，也借助这些的加盟商的努力扩展了

市场份额，使品牌价值迅速增值。 

　　德克士在餐厅干部的培训方面与肯德基和麦当劳也有所不同。为了使加盟商真正成为德

克士的子系统，就必须帮助他们培养一批经营人才，即店长。德克士店长接受的培训不仅仅

是日常的业务管理，还包括如何让店铺更赚钱。“要培养店长的企业家精神，他是这个店的

主人，要对这个店的损益负责，而不是只对 QSC负责。加盟店开业之初，德克士会派一个

经验丰富的店长过去，并帮助加盟者培养一个店长。”德克士开发部协理邓仁荣说。 

　　目前，开店两家以上的加盟者已超过 60人。德克士计划培养 50位这样的合作伙伴，他

们当中至少会有 1/3的人以较快的速度拓展。 

　　这些加盟商一旦启动起来，就会越来越顺利：首先，已开店铺会给他带来一定的现金

流；其次，亲朋好友愿意给他注入资金；第三，他本人积累了一定的管理及选址经验；四

拥有一批成熟的人才，以三、四个店的人才储备去开一两家新店，是比较容易的。所以，他

的事业版图会越来越大，根基会越来越稳固。 

　　据邓仁荣介绍，在以后的发展中，重复加盟会是德克士发展的主要趋势。现在已经有加

盟者发展到了 20家店的规模，在他们的带动下，一些拥有一、二家店的加盟者会受到影响，

继续开店。 

　　尤其值得注意的是，德克士的最新加盟者已经发生了变化，实力明显增强，一签约至

少就是两、三家的规模，并且打算在近期内迅速扩展。邓仁荣说，这些高起点的加盟者观察

这个行业、观察德克士已经很久了，所以他们不加盟则已，一旦加盟就要站在高起点上——

最近一位湖南的加盟者一下就签约了 3个加盟店，并打算在该区域发展到 10家店。


