
「我希望把薑母鴨產業推向國際舞台，變成華人世

界具代表性的傳統飲食文化。」帝王食補總經理、山東

省菏澤市台商協會會長田正竹很久沒有接受訪問，這回

他坐在新竹竹北總公司辦公室內，親自說明他心中的薑

母鴨事業版圖。

帝王食補創立的緣起，是因田正竹的大哥、帝王食

補創辦人田正德過去因肝病體虛，有熟識的老中醫給他

一帖調養身體、含多種中藥材的養生湯方，他搭配紅面

番鴨燉煮後，意外給他靈感，決定拿這帖湯方來創業，

慢慢改良口味，賣起藥膳薑母鴨鍋。

1981 年，田正德在板橋華江橋頭開了第一家帝王食

補，也是全台第一家創始薑母鴨店，自此開啟他們家族

與薑母鴨的不解之緣。目前帝王食補全台共有 73 家門

市，在食材上堅持採用飼養滿120 天以上的紅面番鴨，

搭配嚴選老薑、米酒、麻油，製作出味道獨樹一格的薑

母鴨鍋，徹底把「紅面番鴨」發揚光大。

只是，這樣還不夠。田正竹說，講到日本美食，通常

會想到生魚片、拉麵；談到韓國，會聯想到泡菜、人蔘雞。

他希望講到台灣時，大家會想到的是薑母鴨。因此他接

下來開「薑」闢土的雄心壯志，是要把薑母鴨轉型成平民

美食，推廣為台灣特色代表小吃，讓它更受年輕人喜愛。

帝王食補創立 37 年來看似風光，但他們可不是一

路順遂。尤其在開創大陸市場部分，經歷了一番摸索與

嘗試。

力推薑母鴨變平民美食 

結合電商轉型再出發
—專訪帝王食補總經理田正竹

◆文／林明靖

 帝王食補總經理、山東省菏澤
市台商協會會長田正竹心中有
一個薑母鴨事業版圖。

圖／田正竹提供
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收掉大陸 5 家店面　 

轉賣宅配冷凍包

帝王食補 2005 年前進大陸，在山東

省菏澤市曹縣開了第一家店，後來又陸續

在蘇州、昆山各開了兩家店，不過因房租

貴、服務人員流動率高，加上大陸對「薑

母鴨」的喜好口味仍待摸索，10 多年來共

賠了上千萬元人民幣。2016 年，田正竹忍

痛收掉大陸五家實體薑母鴨店面，只留下

中央廚房 。

只是帝王食補仍未放棄大陸市場，而

是「務實轉型」。田正竹透露，目前帝王食

補在大陸轉向發展電商，鎖定宅配市場，一年大

約賣出 20 幾萬包薑母鴨、燒酒雞和羊肉鍋的冷凍

包。

目前薑母鴨冷凍包一包賣 68 元人民幣（約

台幣 316 元），在大陸鍋品宅配市場中定價算高，

田正竹說：「大陸高端消費力夠，只要真材實料、

東西夠好就好。」不過他也坦言，為提高競爭力，

未來希望在採購原物料或生產過程「以量壓價」，

把冷凍包每包售價控制在 50 元人民幣（約台幣

233 元）內。

除賣冷凍包之外，山東出產的薑也很有名，

目前帝王食補台灣店面使用的薑，大約有一半來

自山東。田正竹說，台灣沒有大型薑產區，小戶收

購品質又不穩定、農藥殘留難管控，因此大量引

進山東的薑，也是帝王食補大陸經營業務之一。

以實際營收來看，過去大陸全盛時期開五家

實體店面時，營業額大約每年1,500 萬元人民幣

（約台幣 7,000 萬元）。目前改走電商專賣冷凍

包後，一年營業額大約 1,000 萬元人民幣（約台

幣 4,660 萬元），雖相差約 500 萬元人民幣，但

也省去高額租金。

品牌再造　台灣 73 家店有「嚴選」

帝王食補全盛時期在全台灣曾有 250 多家

門市，目前在官網上列出的卻只剩 73 家，直營和

加盟大約各一半。田正竹說，最早開店門檻不高，

店一家一家的開、數量衝很快，但後續管理卻沒

辦法到位，做一兩年就可能被市場淘汰。他直言：

「那時候只會開店、卻不會經營，等於只會『只會

攻城不會守城』」。

為改善相關問題，近年來帝王食補進行「品

牌再造」，不只整合招牌、統一制服，還特別要求

各直營、加盟店，在廚房設施、排煙、店面安全、

食品安全等項目上，都必須符合目前現有法規門

檻。

田正竹透露，目前官網只列出 73 家店，但實

際上有些比較老、比較舊，「經營策略或理念跟不

上腳步的店」，就不會列入官網門市列表中，以凸

顯有嚴格把關機制。他直言：「如果體質不做好，

一味追求門市數量擴增並非好事。」

田正竹語重心長地說，台灣餐飲業仍有很好

的未來性，但不像以前可以一夜致富，或生意馬

上變好，現在做餐飲業必須用心經營、如履薄冰，

 帝王食補堅持採用飼養滿120天以上的紅面番鴨，搭配嚴選老薑、米酒、麻油，
製作味道獨樹一格的薑母鴨。

圖／田正竹提供
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謹慎為食安問題把關，才可能永續經營。

談起薑母鴨事業的經營理念，田正竹以過來

人心情分享，一定要注意店面及食品安全，「這是

經營管理的基本要求」；此外，「店長的腦袋也很

重要」。他表示，過去店長到菜市場採購可能討

價還價，卻忽略對原物料品質的要求，「這觀念一

定要改」，寧願固定廠商、明確掌握食材來源，而

不要貪便宜。

田正竹表示，帝王食補的店長大多「年輕、有

想法」，多數在 40 歲內，過去帝王食補曾特別培

訓儲備幹部，但留下來的不多。後來發現，從直營

店的員工中拉上來當店長，是最穩定的。

創立 37 年之間，帝王食補曾歷經假米酒事

件、SARS（嚴重急性呼吸系統綜合症）、瀝青鴨

事件衝擊，生意大受打擊。不過幸好帝王食補成

功撐過難關，如今面對食安問題更加謹慎，不敢

馬虎，在經營策略上也更加靈活。

拚年輕化　推網路點餐及自付點餐機

即使在薑母鴨連鎖店中居領導地位，但帝王

食補仍未以此自滿，還在努力擴大市場基底。

田正竹透露，帝王食補選擇門市據點，有幾

個「原則」，例如當地人口及社區夠不夠多、附近

消費能力如何、開在什麼路上、附近車流量如何

等，不同類型的「家庭型」和「聚餐型」門市，消

費者就大不同。

除分析不同類型門市的經營策略外，如何觸

擊不同年齡的客群，也是帝王食補新關注面向之

一。田正竹說，他曾問小於 25 歲的員工：「你們吃

飯時會不會吃薑母鴨？」員工直接了當回答他：「不

會。」

這讓他發現，薑母鴨並不在年輕人聚餐選項

中，仍是一塊待開發的市場，「我們顯然還沒找

到切入他們生活領域的方式」。

為回應年輕市場的需求，帝王食補近期正在

籌備幾項「新嘗試」。例如總公司正在開發網路

訂購功能，未來研擬開放消費者可透過智慧型手

機 App 應用程式「下單」，然後在實體店面取貨。

此外，最快今年下半年就會有部分店家開始

測試「自動付費點餐機」，未來不僅可節省大量服

務人力，顧客點餐也更方便。這在傳統薑母鴨連

鎖品牌中可是少見的創舉。

此外，為把薑母鴨塑造成華人世界具代表性

的飲食文化，帝王食補的販賣形式也必須更靈活。

例如現在薑母鴨門市都還是以獨立、一樓的店面

為主，未來就可思考是否有可能推廣到年輕人很

多的夜市、百貨公司美食街中，重新將薑母鴨產

品包裝成「一個人也能吃的鍋品」。

 除薑母鴨外，帝王食補另有烏蔘主雞鍋（左）、西漢山羊主鍋（右）可選擇。

圖／田正竹提供
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為維持「腦力激盪」模式，並掌握各門市經

營狀況，新竹以北的直營、加盟店長，每兩周都要

回竹北總公司開一次會，除討論業績外，也會聊

聊店面遇到的困難、有何經營建議等。中、南部各

一位督導，每周也會回總公司開會；全台門市則

是每年有一次定期的會議。

技術、管理、決策　經營三大心法

帝王食補就連在開發鍋品時，也把「培育年

輕人」的思維融入其中。目前帝王食補除薑母鴨

外，還有另外四種「主鍋」，包括烏蔘雞、松露雞、

西漢山羊肉、一品紅燒羊。

詢問田正竹，為何有開發薑母鴨之外的主

鍋？他笑說，一般吃薑母鴨還是以冬季為主，很

難一年四季都有固定客源，如果要讓年輕加盟者

「看得到未來」，產品就不能只有一種，「產品必

須開始改變，工作環境也要改變。」

田正竹舉例，目前帝王食補全台門市以新竹

縣市最多，桃園、新北、苗栗、台中、高雄也有不

少門市，各地門市因氣溫冷熱不同，也有不同休

息時段。北部夏天休假時間比較短，最多一個月，

南部夏天正熱時，則會休一個月到兩個月，「剛好

讓店長有喘口氣的機會」。

談到給台商的建議，田正竹說，有句話說得

很好，「以前大陸是世界工廠，現在是世界市場」。

靠台商建設沿海城市的「階段性任務」已完成，

大陸官方已把高污染、高人力的產業往內陸移，

沿海台商越來越少。如果台商是要投資服務業，

現在剛剛起步、時候正好，但若是其他產業，就

必須謹慎以對。

他直言，台商一定要熟稔大陸法規，「事前

功課要做好，不要一頭熱，誰介紹或誰建議就去

了，每個行業都必須多觀察，『是不是我們（台商）

可以做的』」。

2004 年，帝王食補董事長田正德因肝癌過世

後，田正竹接下大哥的經營棒子，直到現在他都仍

空著「董事長」這個位子，作為紀念大哥的方式。

田正竹表示，大哥曾留下一句非常實用的話，

他說：「技術決定成敗，管理決定盈虧，決策決定

永續。」這句話談的是，要做餐飲但沒有技術，是

做不出好東西的；開完店後不去理它、不去管理，

要怎麼賺錢？最後，要做百年事業，必須確立經

營方向，不然很快就被市場淘汰。

田正竹說，這是做餐飲多年的大哥「磨出來

的想法」，過去他常把這句話掛在嘴邊，現在已經

變成帝王食補核心的經營理念。對於有心投入事

業的人來說，這句話同樣非常實用。

 帝王食補由田正竹接棒後，仍留著「董事長」的位子以紀念
大哥田正德。

圖／田正竹提供
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