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摘要摘要摘要摘要 

本文為圖書館個案。大潤發於 1998 年在上海開出第一家門市，經過十餘

年的發展，已成為大陸最大的外資流通量販企業。潤泰集團的管理者出於“潤

澤社會、泰安民生”的理念，非常重視“企業社會資本”，積極投入公益事業，

很早就捐贈中國高等教育，在汶川大地震的救災活動中踴躍捐贈，為企業抓

住機遇迅速發展建立了非常廣大的人脈與社會基礎。 

用「社會資本」的觀點，大潤發在中國的發展大概可分為三個階段： 

1. 大潤發 1997 年進入大陸，在上海開設兩家店之後，發現市場先機已被沃

爾瑪和家樂福等國際知名零售企業掌握，在各種限制條件嚴格的情況下，

發揮投資教育體系所預埋的中國政商人脈資源，從 2000 年開始“化整為

零”進入二、三級城市發展新的門店。 

2. 到 2004 年 12 月，中國加入 WTO 時承諾的三年後對零售業完全開放的時

間到期，全面對外資開放零售行業，大潤發開始大規模展店，嘗試在一個

已經自由競爭的市場中，找出其中潛藏的非市場因素，充分運用對中國政

治經濟社會規則深刻理解的同文同種優勢，打破開發商對土地的壟斷，取

得最好的展店條件。 

3. 2008 年的汶川地震，大潤發積極投入公益事業回報社會，獲得了極高的社

會認同與企業品牌知名度，社會資本急劇增長，與政府和開發商合作更加

融洽，迎來展店的新階段。 

 

關鍵詞關鍵詞關鍵詞關鍵詞：：：：企業社會資本、創業、人脈關係、零售業展店、企業社會公益 

 

 

 

Abstract 

In 1998, RT-MART opened its first store in Shanghai. After more than a 

decade of development, it has become the largest foreign-capital logistics and 

wholesale corporation. The management at Ruentex Group, in accordance with the 

corporate philosophy of “nurturing society and benefit the people,” places great 
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emphasis on “corporate social capital” and is dedicated to social enterprises. The 

group has been donating to higher education in China for an extended period. 

During the disaster relief for the 2008 Wenchuan earthquake, the group donated 

generously and seized opportunities to establish a wide range of relations and 

social foundation. 

From the perspective of social capital, the development of RT-MART in 

China can be divided into three phases: 

1. In 1997, RT-MART started investment in China, opening two stores in Shanghai. 

It was discovered that the market had been divided by international retail 

corporations including Walmart and Carrefour. In such dire circumstances, the 

corporation’s relations with political and business figures in China, established 

by investing in the education system, was utilized. Since 2000, RT-MART has 

been opening smaller-scale stores in second- and third-tier cities. 

2. In December 2004, China became completely open to foreign-capital investment 

in retailing, due to an agreement with the WTO. At this point, RT-MART 

entered large-scale expansion. The corporation attempted to identify non-market 

factors in a free market. It fully utilized its understanding of the Chinese political, 

economic, and social systems and the advantage of being in the same race and 

culture, defying the monopoly of land by developers and obtained the best 

locations for its stores. 

3. After the 2008 Wenchuan earthquake, RT-MART dedicated itself to social 

services and gained high social identity and high exposure for the corporate 

brand. As its social capital grew exponentially, its collaboration with the 

government and developers became even more successful, which led to a new 

phase of expansion. 

 

Keywords: corporate social capital, startup, relation, retail expansion, corporate social 

service 
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個案本文 

壹壹壹壹、、、、契子契子契子契子 

「大潤發非常有信心。」負責大潤發在中國市場佈局的康成投資（中

國）公司董事長黃明端表示，在從臺北經營管理研究院長陳明璋手中領取第

一屆傑出臺商獎之「連鎖標杆獎」時，不禁心生無限感慨。黃明端在頒獎典

禮上表示，在大陸，大潤發的目標將向五百家、一千家店拓展，未來平均每

年以四十家左右的速度展店1。 

1997 年，潤泰集團成立上海大潤發有限公司，於 1998 年在上海閘北開

設首家門市店。2011 年，高鑫零售於香港進行公開招股，潤泰集團作為大股

東持股為 47.90%。截止 2014 年 12 月底，高鑫零售旗下的大潤發在大陸已有

304 家店，員工近 15 萬人，超越家樂福、沃爾瑪等國際知名零售企業，成為

大陸最大的外資流通量販企業，2014 年營收達 918 億元（人民幣）2，在大

陸零售企業排名第五，外資零售企業排名第一，年成長率達 20%以上3。 

黃明端是潤泰集團總裁尹衍樑在台大商學院的同學，從 1996 年潤泰集團

在臺灣設立大潤發以來，是臺灣大潤發首任總經理，在過去的十八年裡，黃

明端帶領大潤發從一家簡陋的倉儲雜貨店，變成了令沃爾瑪、家樂福生畏的

零售業巨頭。「本集團於往績記錄期間並未關閉任何綜合性大賣場。」高鑫

零售在招股說明書第 140 頁中驕傲地寫到4。 

嚴格說來，黃明端不能算是大賣場資深人才。在 41 歲前，黃幾乎從未逛

過傳統市場、大賣場，他此前一直在潤泰紡織集團旗下的紡織廠做生產管

理。1997 年，潤泰集團總裁尹衍樑告知要派他前往中國發展量販體系的計

畫，並且一開始就訂出“10 年 100 店”的目標，黃明端受命前往大陸開拓市

場，成為中國區的執行長5。 

 

                                                 
1
 http://news.chinatimes.com/mainland/11050504/112013081100152.html (取得日期：2014 年 1

月 6 日) 
2
 高鑫零售 (2014)，p.3 

3
 http://www.cna.com.tw/news/acn/201308030263-1.aspx (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

4
 高鑫零售 (2011)，p.140 

5
 http://cszk.com.cn/n322c39.aspx (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 
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貳貳貳貳、、、、國際巨鱷國際巨鱷國際巨鱷國際巨鱷 

1992 年中國“國務院關於商業零售領域利用外資問題的批復”中明確規定

“目前暫不舉辦外商獨資經營的商業零售企業……對外商投資商業企業的中外

合營者由商業部進行資格審查。中外方合營者應是具有較強經營能力、有良

好信譽和豐富管理經驗的企業6。”在隨後頒佈的“對外經濟貿易部關於嚴格執

行《國務院關於商業零售領域利用外資問題的批復》的通知”更是明確“鼓勵

此類企業帶動國內商品的出口。外商投資商業零售企業的合營方式限於中外

合資或中外合作經營兩種形式……在選擇外方合營者時，要注意選擇國際上

有影響、經營實力強、管理方法先進、主營百貨業務和銷售網路廣泛的外

商。7” 

中國 1995 年頒佈的《外商投資產業指導目錄》把大賣場業態列入“限制

外商投資產業目錄”，不允許外商獨資，要求中方控股或占主導地位8。 

與此同時，中國政府又進一步提高了行業的門檻，在 1999 年頒佈的《外

商投資商業企業試點辦法》中明確規定“外國合營者或外國合營者中的主要合

營者(以下簡稱外國合營者) 應為具有較強的經濟實力、先進的商業經營管理

經驗和行銷技術、廣泛的國際銷售網路、良好的信譽和經營業績的企業，且

能夠通過擬設立的合營商業企業帶動中國產品出口。申請設立從事零售業務

的合營商業企業的外國合營者，申請前 3 年年均商品銷售額應在 20 億美元以

上，申請前 1 年資產額應在 2 億美元以上9。” 

這些規定之下，沃爾瑪在進入中國初期，充分利用其國際知名企業的優

勢，在與各地政府以及房產開發商的業務合作中占儘先機。「而這一策略在

開始幾年的確奏效，憑藉沃爾瑪的金字招牌，萬達（中國最大地產商）在很

多政府面前取得了不錯的商業資源。作為回饋，萬達攜帶沃爾瑪進入一個個

需要的城市10。」 

遵紀守法的沃爾瑪 1996 年進入中國，它不但將旗下大賣場、會員店、社

                                                 
6 http://wenku.baidu.com/view/6782ce4a2e3f5727a5e962be.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

7 http://china.findlaw.cn/fagui/p_1/30089.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

8 http://www.mofcom.gov.cn/aarticle/b/f/200207/20020700031063.html (取得日期：2014 年 3 月

24 日) 

9 http://www.people.com.cn/zixun/flfgk/item/dwjjf/falv/2/2-1-32.html (取得日期：2014 年 3 月 24

日) 

10 http://www.guandian.cn/article/20120518/121332.html#v0 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 
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區店全部業態引入中國，還以 150 億美金的總採購額和違規零記錄的誠意贏

得了中國政府的歡迎11。 

「每次家樂福進入一個新的地方，都只派 1 個人來開拓市場。進臺灣家

樂福只派了 1 個人，到中國內地也只派了 1 個人。」家樂福的企劃行銷部總

監羅定中說12。中國連鎖經營協會秘書長裴亮分析稱，家樂福對門店的管控

薄弱，是導致家樂福問題頻出的原因之一。「家樂福過去在中國採取‘空降

兵’式的擴張模式，給予每個門店較大的自主權，這對家樂福早期在中國的快

速發展起了很大作用，但也帶來一些弊端13」。家樂福違規開店在 1999 年底

累計達到 20 多家，很快就受到了中國政府的處罰14。 

家樂福在選擇開設門店時，往往是由外部的市場調研公司做評估：當地

的生活方式、消費水準、人口增長、都市化水準、居住條件、興趣愛好、傳

統習俗、儲蓄情況、宗教信仰、意識形態、中產階級比例、女性化程度等因

素15。 

家樂福來中國後一開始與在歐美的選址考慮不一樣，不會選址在城市郊

區，因為當時老百姓沒有那麼多有車族開車去購物。所以都是選址在貼近居

民區、人流密集的地方，在三、四環附近。1995 年，家樂福開設了當時中國

規模最大的超級購物廣場：北京創益家店16，位於北京市朝陽區北三環東路

乙六號。 

但是現在這些地區租金成本已經吃不消，也輕易拿不到地段，開店速度

只能放慢。「現在，北京四環內一般的賣場店，租金沒有 1000 萬-2000 萬元

都拿不下來，銷售額在 2 億元左右的話根本不夠，因為還得算上水電、人

工、進貨成本等等。」一家知名本土企業零售商的董事長稱17。 

 

 

                                                 
11 http://www. people.com.cn/BIG5/jingji/1039/2364240.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

12 http://www.56885.net/news/2008312/58898.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

13 http://news.xinhuanet.com/fortune/2013-01/30/c_114551352.htm (取得日期：2014 年 3 月 24

日) 

14 http://review.jcrb.com.cn/ournews/asp/readNews.asp?id=29300 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

15 http://fy2.wxmax.cn/lsjy/jxxg3_5_4.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

16 http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%AE%B6%E4%B9%90%E7%A6%8F%E9%9B%86%E5%9B% 

A2 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 
17
 http://www.eeo.com.cn/2011/0914/211131.shtml (取得日期：2013年 12月 23日) 
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參參參參、、、、一線城市基本無路可走一線城市基本無路可走一線城市基本無路可走一線城市基本無路可走 

大潤發 1998 年在上海閘北開出第一間門市時，家樂福已在北京、上海、

重慶等八個城市開了十四家店。「剛到一個新城市，同業抵制你，供應商也

不理你！」相較於 1995 年進入中國市場的法商家樂福與美商沃爾瑪，在

1997 年才進入中國市場的大潤發明顯較晚，且當時知名度偏低，缺乏先佔優

勢，也就是無產品、市場、供應體系與配銷通路上的先機，進入中國市場困

難重重18。 

當時，家樂福、沃爾瑪等大超市選址主要集中在一線城市，位處繁華路

段、商業區、步行街等。經過分析後，大潤發選擇避開與這些外資大鱷正面

交鋒，進駐零售業相對空白的二三線城市甚至四線城市，針對中低收入人群

19。黃明端剛到中國考察時就發現，大陸消費者往往為節省一、二元人民幣

蠅頭小利，竟可以騎著車不遠千里前來排隊。從此他深知，在大陸經營量販

店，「便宜，絕對是王道」20。 

從「表一」可以看出，從 2000 年起大潤發就大規模在二三四線城市展

店，三線城市的開店數最多。 

在 2004 年底之前，中國二三線地方政府一直喜歡採取強烈的地方保護主

義行為。“出口禁運……在地區邊界設立各種檢查站、路障，有時還動用地方

民兵加以監督執行，最終形成形式各異的原物料爭奪：蠶繭大戰、羊毛大

戰、茶葉大戰、穀物大戰等等……對外地商品課徵各種稅費和罰款，使許多

外埠商品和物資的成本提高……進口限制……非「關稅」障礙（如行政許

可、政策歧視等）被更多地使用21。” 

黃明端調研後認為：「二三線城市的新興消費者的消費能力正在追趕一

線城市，任何搶先進入的零售商都更有機會成為本地顧客的購物天堂」22。

通過打擦邊球的方式，2000 年和蘇州市政府下屬的蘇州百貨公司合作成立

“百潤發”，2001 年和南京市政府下屬的中央金城連鎖超市公司合作成立“金

潤發”，還有 2001 年揚州的“廣潤發”，2001 年無錫的“天潤發”，2002 年青島

的“大福源”23……通過合資合作甚至輸出管理的名義，有效避開了很多法規的 

                                                 
18 孫碧娟等 (2012)，p.5 

19 http://www.globrand.com/2011/ 523473.shtml (取得日期：2013 年 12 月 23 日) 

20 孫碧娟等 (2012)，p.5 

21 曹海濤 (2013)，p.113-p.167 

22 http://www.cnga.org.cn/news/View.asp?NewsID=32859 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

23 http:// sh.eastday.com/eastday/node545/node7712/userobject1ai94157.html (取得日期：2014 年

3 月 24 日) 
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的限制，大潤發迅速在華東地區的很多二三線城市落地生根了25。充分利用

了地方政府追求政績的目標，獲得了許多最好的商業地段，而且在地價、稅

收等方面獲得了一系列優惠26。 

從區域選址來看，大潤發門店集中於華東發達地區，東部沿海的二三線

城市是佈局的重點城市。從門店分佈來看，華東區仍然是目前外資超市最重

要的發展區域。大潤發在華東區的門店數量更是佔據其在華門店總數的 61.5

％。發達地區商業發展成熟，無論是客流量還是居民消費能力，都能夠支撐

大賣場的運營。而中小城市作為重點，則有效控制了租金成本27。 

1992 年，“國務院決定在北京、天津、上海、大連、廣州、青島及 5 個

經濟特區各試辦 1－2 家中外合資商業零售企業，之後又決定在北京和上海共

試辦 2 家合資連鎖商業企業，在內地試辦幾家與台商合資的商業零售企業

28。”大潤發利用其台資身份在二三線城市開了很多門店，位置都很絕版，這

是其他外資門店無法做到的29。 

 

 

 

肆肆肆肆、、、、全面自由競爭市場如何做全面自由競爭市場如何做全面自由競爭市場如何做全面自由競爭市場如何做 

中國於 2001 年 12 月 11 日正式加入 WTO，承諾“零售服務…在加入後 3

年內取消所有地域，數量，股比限制30。“2004 年 6 月 1 日，商務部公佈

《外商投資商業領域管理辦法》第二十二條規定“自 2004 年 12 月 11 日以

後，取消地域限制31。” 

國家經濟貿易委員會 2002 年 10 月 16 日頒佈的《“十五”商品流通行業結

                                                 
25 http://wenwen.sogou.com/z/q30380972.htm (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

26 汪旭暉 (2005) 

27 http://www.iceo.com.cn/shangye/37/2011/0920/230486.shtml (取得日期：2013 年 12 月 23 日) 

28 http://wzs.mofcom.gov.cn/sys/print.shtml?/ztxx/dwmyxs/200207/20020700034270 (取得日期：

2014 年 3 月 24 日) 

29 http://www.gemag.com.cn/8/26786_1.html (取得日期：2013 年 12 月 23 日) 

30 http://www.mofcom.gov.cn/aarticle/Nocategory/200612/20061204000376.html (取得日期：2014

年 3 月 24 日) 

31 http://www. mofcom.gov.cn/aarticle/b/c/200404/20040400211201.html (取得日期：2014 年 3 月

24日) 
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構調整規劃綱要》：「有計劃地控制大賣場和倉儲式商店的盲目發展」32；

《上海商業發展第十個五年計劃綱要》明確規定：「有控制地建設發展１萬

平方米以上的大賣場。建設大賣場的原則是：內環線以內地區嚴格控制，內

外環線之間適度控制，外環線以外可以發展」，「每 20 萬人口或以半徑３公

里商圈配置一個。“十五”期末，大賣場的發展數量控制在 60 家左右」33。 

因此在 2004 年 12 月之後，中國的零售市場進入一個全面開放、自由競

爭的市場，大潤發展店位置的取得不僅要和沃爾瑪、家樂福這樣的同業競

爭，更要和百貨公司、酒店賓館等其他同樣需要良好地段的業態競爭。 

引進外資是各地政府

考核官員業績的一項重要

指標，各地政府都積極引

資，在此背景下，外資零

售企業享有超國民待遇，

主要表現為：准入優先、

批地優惠、租金優惠、稅收優惠，2008 年以前外資大賣場實際所得稅率為

11%，而內資大賣場實際所得稅率為 25%，沃爾瑪和家樂福也同樣享有這樣

的優惠34。 

 

 

 

伍伍伍伍、、、、寧缺毋濫寧缺毋濫寧缺毋濫寧缺毋濫 

大潤發的選址理念：謹慎選址，寧缺毋濫。「與其開得不好，還不如不

開，我們在選址方面特別重視。」大潤發中國區發展部總經理洪萬康說。謹

慎選址的另一層含義是，一旦地址選定，便堅持經營下去，不輕言放棄。他

認為，可以對門店進行調整，但位址一旦選定，就要堅持開下去。「至今為

止，大潤發沒有關閉過一家門店。」洪萬康說35。據《第一財經日報》統

                                                 
32 http://www.china.com.cn/chinese/PI-c/226524.htm (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

33 http://www.shanghai.gov.cn/shanghai/node2314/node2319/node2404/node4032/node4043/userobject 

26ai51.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

34 李仙德等 (2009)，p.2-p.9 

35 http://www.vmarketing.cn/index.php?mod=news&ac=content&id=1989 (取得日期：2013 年 12

大賣場大賣場大賣場大賣場 跨國外資跨國外資跨國外資跨國外資 國有資本國有資本國有資本國有資本 民民民民營資本營資本營資本營資本 臺灣資本臺灣資本臺灣資本臺灣資本 

准入優先准入優先准入優先准入優先 有 有 無 有 

批地優惠批地優惠批地優惠批地優惠 有 無 無 有 

稅收優惠稅收優惠稅收優惠稅收優惠 有 無 無 有 

租金優惠租金優惠租金優惠租金優惠 有 無 無 有 

政府人脈政府人脈政府人脈政府人脈 無 有 無 有 

靈活經營靈活經營靈活經營靈活經營 無 無 有 有 
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計，2012 年單店年銷售額，大潤發約 3.31 億元，家樂福約 2.08 億元，沃爾

瑪約 1.47 億元，即大潤發的銷售規模、門店增速和單店銷售額都是賣場業態

中最高，沃爾瑪銷售規模排第二，單店年銷售額第三，家樂福銷售規模第三

而單店年銷售額第二36。 

洪萬康說，其實大潤發不是只做二、三線城市，它最早是從一線城市上

海做起的，而且連續多年在上海的銷售業績是同行業的第一名，跟外資品牌

相比，並沒有顯現出任何的劣勢。「我們在挑選投資地點的時候，並沒有刻

意地把一線城市讓給外資企業去做，只是一些偶然的資訊使我們得到了好的

資源和好的地段比較符合開大型的超市，於是我們不分先後就入駐了，有時

候我們甚至是不惜向城鎮推進，比如江蘇的聖德鎮，就是易初蓮花的一個

點，當時它規模擴展得太快，而管理跟不上，在他們經營無門的情況下我們

入駐了，而且現在也經營得很好37。」 

 

 

 

陸陸陸陸、、、、企業社會資本企業社會資本企業社會資本企業社會資本 

潤泰集團的尹衍樑早年發現大陸高等教育竟然如此落後，他 1989 年成立

了光華獎學金，目前領過光華獎學金的大學生約有八萬多人，累計發放超過

8000 萬元；1994 年設立北大光華管理學院，歷年來畢業生有三四千人，這群

畢業生已成為中國社會的中流砥柱，著名的如前江蘇省委書記李源朝、前北

京市副市長陸昊都畢業自光華學院，前山西省長陳德銘，則拿過光華獎學金

38。 

2000 年至 2007 年，李源潮歷任江蘇省委副書記、江蘇省委書記、江蘇

省人大常委會主任，2007 年離開江蘇任中央組織部長。2013 年 3 月，李源潮

當選為中國副主席39。2000 年至 2007 年期間，大潤發在江蘇省內一共開店

                                                                                                                            
月 23 日) 

36 http://www.yicai.com/news/2013/04/2636429.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

37 http://www.hxsyzz.com/Article/hxxc/ 200809/312011.html (取得日期：2014 年 1 月 6 日) 

38 http://magazine.n.yam.com/view/mkmnews.php/295026/1 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

39 http://zh. wikipedia.org/wiki/%E6%9D%8E%E6%BA% 90%E6%BD%AE (取得日期：2014 年

1 月 6 日) 
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為 25 家，約占同期大潤發在中國大陸開店總數的 30%。當年黃明端作為尹

衍梁麾下一員大將，從上海來到江蘇省，以江蘇為創業起點和大成之地就無

意間獲得了洪萬康所言之“偶然的資訊”和“好的資源”。 

1997 年陳德銘任蘇州市委副書記，蘇州市長，2000 年任蘇州市委書記，

2002 年任陝西副省長，兩年後，任代理省長；2005 年正式當選陝西省省長。

2007 年出任商務部部長，2013 年 4 月 26 日，被推選為海峽兩岸關係協會會

長40。 

2008 年 5 月 12 日中國四川汶川地震災害超出想像，黃明端召開會議，

決定要如何幫助賑災，有幹部提議說：「這次災情嚴重，最少要捐 1、2 千

萬。」黃明端想不止這個數目，他拿起電話向尹衍樑報告：「總裁，早上大

家開會討論的意思，是至少捐 2000 萬……」話才講完，還沒來得及說出自己

的想法，聽到尹衍樑在電話那頭提高聲調的說：「什麼！2000 萬，不行！要

捐就捐 5000 萬人民幣41。」大潤發總公司第一時間做出回應，決定捐出人民

幣 5000 萬元，商務部接到電話時嚇一跳，對方官員說：“你們是第一個打電

話進來捐款賑災的企業。”與此同時，大潤發集團總裁尹衍樑也在臺灣第一時

間透過臺灣華鼓山慈善基金會捐助 1000 萬元台幣、透過臺灣紅十字總會捐助

1000 萬元台幣支援災區，還親自安排專機載滿臺灣的醫生和藥品疾馳災區參

加救援42。此舉在中國上下獲得了極高評價，民間流傳的“汶川地震捐款順口

溜”：“飲料當數王老吉，捐助災區數第一！購物請到大潤發，海峽兩岸是一

家！外商賺錢不算少，地震捐款捐多少？哪有民族企業好？患難之下見分

曉。中華兒女一家人，民族振興靠國人。各位朋友轉一轉，莫枉做個中國人

43。” 

知名度的一夕爆紅，讓“大潤發”這三個字對大陸人從陌生到熟悉，黃明

端說：“以前我們在中國各地拓點的時候，還需要跟地產開發商解釋一下大潤

發的經營，現在，到各地的地產開發商或當地政府洽談大潤發設點位置時，

對方都會說『喔！你就是那個捐 5000 萬的大潤發』。”對於這樣的效果，黃

                                                 
40 http:// zh.wikipedia.org/wiki/%E9%99%88%E5% BE%B7%E9%93%AD (取得日期：2014 年 3

月 24 日) 

41 http://www.moneyweekly.com.tw/journal/article.aspx?UID=16330&Page=6&pagenum=2 (取得

日期：2014 年 3 月 24 日) 

42 http://business.sohu.com/20080514/n256849409.shtml (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

43 http://zhidao.baidu.com/link?url=0I3hLAwzuql-cdmcIi0Cs92g6URdFyPDVq8FSoxDu5x-

TYkDYiD5DeZU-jsLHX0WQUIz6Pv-VkG3-qj7z- zpR_ (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 



中山管理評論 

 ～749～  

明端坦承當初完全沒有想到這些，“總裁一直是以做善事的心，來回饋社會，

儘管現在因為當初捐款 5000 萬元賑災，而讓大潤發的名聲打響，不過，我們

很不希望大家做不當的聯想，認為我們的善心是有其他目的。”他這麼表示44。 

在汶川大地震發生後，家樂福 5 月 12 日地震當天宣佈捐贈人民幣 200 萬

元，此後，家樂福中國區總裁兼首席執行官羅國偉再度宣佈向成都青少年發

展基金會捐贈 100 萬元用於災後學校重建。5 月 23 日，家樂福在又宣佈在此

前捐贈 300 萬元的基礎上再追加 2000 萬捐款。至此，家樂福捐款達到 2300

萬，成為在華法資企業中捐款額最多的公司45。 

沃爾瑪（中國）投資有限公司承諾捐助金額 1700 萬元，實際捐助金額

300 萬元46。 

潤泰集團經營理念：潤澤社會，泰安民生，以人為本，以客為尊。大潤

發是潤泰集團的一個分支機搆，在大潤發的企業文化裡，承繼著母公司的理

念，而且潤泰集團的經營理念，不僅僅只對一家企業有用，更多傳遞的應該

是潤泰集團所承載的社會責任47。尹衍樑雖不插手經營，但對他一手打造、

親自命名的大潤發品牌，無比關切。例如 2008 年春節期間，臺灣大潤發賣場

被爆賣假海參，竟然是蒟蒻做的。當時人在八德路上潤泰總部大樓的尹衍

樑，氣憤地要帶著幕僚到大潤發內湖總部「興師問罪」，把大潤發經理人嚇

得半死48。 

 

 

 

個案討論 

壹壹壹壹、、、、個案概要個案概要個案概要個案概要 

大潤發於 1998 年在上海開出第一家門市，經過十餘年的發展，已成為大

陸最大的外資流通量販企業。潤泰集團的管理者出於“潤澤社會、泰安民生”

                                                 
44 http://www.banor-mart.net/cn/html/ceo/ceoPeople.aspx?id=32 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

45 http://2008.163.com/08/0524/14/4CNDL6DJ00742MA1.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

46 http://mnc.people.com.cn/GB/7404763.html (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

47 http:// www.jianshu.com/p/f3ec4f7d67dc (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 

48 http://realblog.zkiz.com/greatsoup38/7711 (取得日期：2014 年 3 月 24 日) 
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的理念，非常重視“企業社會資本”，積極投入公益事業，很早就捐贈中國高

等教育，在汶川大地震的救災活動中踴躍捐贈，為企業抓住機遇迅速發展建

立了非常廣大的人脈與社會基礎。 

用「企業社會資本」的觀點，大潤發在大陸的發展大概可分為三個時

期： 

1. 大潤發 1997 年進入大陸，在上海開設兩家店之後，發現市場先機已被沃

爾瑪和家樂福等國際知名零售企業掌握，在各種限制條件嚴格的情況下，

發揮投資教育體系所預埋的中國政商人脈資源，從 2000 年開始“化整為

零”進入二、三級城市發展新的門店。 

2. 直到 2004 年 12 月，中國加入 WTO 時承諾的三年後對零售業完全開放的

時間到期，全面對外資開放零售行業，大潤發開始大規模展店，嘗試在一

個已經自由競爭的市場中，找出其中潛藏的非市場因素，充分運用對中國

政治經濟社會規則深刻理解的同文同種優勢，打破開發商對土地的壟斷，

取得最好的展店條件。 

3. 2008 年的汶川地震，大潤發積極投入社會公益，獲得了極高的社會認同與

企業品牌知名度，社會資本急劇增長，與政府和開發商合作更加融洽，迎

來展店的新階段。 

 

 

 

貳貳貳貳、、、、教學目標與適用課程教學目標與適用課程教學目標與適用課程教學目標與適用課程 

本個案的教學目標如下： 

1. “企業社會資本”的重要性與其思維層次在展店策略上的應用。 

2. 用“把中國當作若干個小國家”的國際行銷概念去瞭解 2000 年大潤發在中

國決定進入二三線城市展店的策略。 

3. 運用“企業人脈社會資本”的概念去瞭解大潤發高層早期投資中國高等教育

所積累的社會資本如何在 2000 年進入蘇州時發揮作用。 

4. 運用“企業制度社會資本”的概念來分析大潤發深刻理解中國政商規則，建

立良好的政府關係對於 2004 年底 WTO 承諾到期，進入自由競爭階段後

相關社會資本對展店的作用。 
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5. 運用“企業品牌社會資本”的概念去理解 2008 年大潤發的地震捐款所形成

的口碑社會資本在後續展店的效益。 

適用課程： 

策略管理，社會資本管理，創業管理 

 

 

 

參參參參、、、、學生課前討論問題學生課前討論問題學生課前討論問題學生課前討論問題 

1. 尹衍樑先生早期投資中國高等教育，對於大潤發在中國市場的展店，起到

了什麼幫助？ 

2. 大潤發在 2000 年上海開 2 家店後，為何要轉進二三線城市，如何選擇目

標城市？ 

3. 到 2004 底中國完全開放零售業，市場進入自由競爭階段，大潤發如何將

企業高層的人脈轉變為企業的組織資本，以獲得最好的展店條件？ 

4. 大潤發在 2008 年汶川大地震的捐款，對於後續的展店有何助力？ 

5. 企業投資於社會公益事業，是否違背了股東投資企業是以盈利為目的的原

則？ 

 

 

 

肆肆肆肆、、、、本個案採用之管理理論本個案採用之管理理論本個案採用之管理理論本個案採用之管理理論 

一、“社會資本”理論 

社會資本的主要理論有社會規範學派（school of social norm）、網路鑲

嵌學派（school of network embededness）、社會資源學派（school of social 

resources），我們在這裡採用社會資源學派 (Lin, 2001) 的理論來分析。 

Lin (2001) 認為社會資本是內嵌於社會網路中的資源，行為人在採取行

動時能夠獲取和使用這些資源。因而，這個概念包含兩個重要的方面：一是



大潤發中國展店－企業社會資本的效益 

 ～752～ 

它代表的是內嵌於社會關係中而非個人所有的資源；二是獲取和使用這種資

源的權力屬於網路中的個人。 

經濟學中對資本的常規定義是“在市場中具備預期收益的投資資源”。一

個企業的資本可以分為：財務資本、人力資本、社會資本。 

 

序號序號序號序號 資本名稱資本名稱資本名稱資本名稱 主要組成主要組成主要組成主要組成 主要存在形式主要存在形式主要存在形式主要存在形式 

1 財務資本 現金、土地、材料、建築、設備等 公司的各部門管控 

2 人力資本 技術、專業知識、管理技能、專利

等 

附著於員工身上 

3 社會資本 人脈、關係、制度、商譽、品牌、

口碑等 

鑲嵌於社會網路 

 

 

 

1. 這三種資本可以互相轉換，以大潤發為例， 

(1) 財務資本的最初來源是潤泰集團的投資，招募員工後支付薪資形成人

力資本； 

(2) 發揮員工在大潤發這個平臺的效用，產生利潤，增加財務資本； 

(3) 對中國高等教育的捐款等行為，財務資本轉換為企業的社會資本，還

停留在企業家個人的人脈與關係，這就是創業初期的關係資本； 

(4) 當大潤發在 2000 年選擇進入蘇州市場時，人脈和關係這些社會資本起

了決定性的作用，通過經營獲利轉化為企業的財務資本； 

   

(5) 

(6) 

 (1) (2) (3)  (4) 
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(5) 尹衍樑運用自己的人脈關係，為早期的大潤發招募黃明端、洪萬康等

優秀人才，增加人力資本； 

(6) 各級管理人員與員工的努力工作和用心貢獻，為公司的品牌與口碑打

下良好的基礎，進一步增加社會資本。 

2. 用社會資本發展的三個層級來理解大潤發的社會資本發展歷程： 

 

 

 

(1) 1999 年的大潤發在中國只有 2 家店，和沃爾瑪、家樂福這樣的外資巨

頭相差甚遠，連大陸一般的內資大賣場都不能相比，但這樣一個新創

的事業竟能得到蘇州這樣一個規格的城市的認可和支援，合理的推論

是：尹衍樑所積累的政府高層人脈這樣的關係資本——如時任江蘇省

委書記的李源潮和時任蘇州市委書記的陳德銘，個人和個人之間的信

任關係，一定起到了非常重要的作用。 

(2) 從 2004 年中國零售業進入自由競爭市場後，大潤發基於同文同種對中

國政治經濟社會各方面制度的深刻理解，通過發掘自由競爭市場中的

重要非市場因素，透過表面的土地開發商找出中國土地最終所有者—

—各級地方政府的綜合需求，形成組織的制度資本；這些制度資本在

大潤發和其他對手競爭最佳地塊的時候，發揮了非常重要的作用。 

(3) 2008 年地震捐款，通過把財務資本轉換為口碑，再上升到品牌，社會

資本劇增；品牌資本對於大潤發之後的展店發揮了巨大的作用，各階

層的信任大大降低大潤發展店的成本，提高開店速度，創造更多的財

務資本。 

3. 下面從企業社會資本的角度來解讀創業管理與永續經營的幾個階段： 



大潤發中國展店－企業社會資本的效益 

 ～754～ 

(1) 很多新創企業創業者分文不出，投資人還願意投入巨額資金，創業者

仍保留大部股份。因儘管新創企業的財務資本為 0，但是投資人看到

創業者身上的人力資本或其背後的社會資本的價值，創業公司的估價

方法就是人力資本和社會資本的一種量化方法。 

(2) 但是創業者不能停留於個人的社會資本這個層面，須儘快把個人的關

係資本發展到企業的制度（組織）資本層級，途徑之一就是招募更多

優秀的人才，用增加的人力資本結合原有的企業家個人關係資本，深

入挖掘直接利益相關者如顧客、供應商、經銷商、同業、銀行、政府

等的潛在需求並滿足他們，培養企業的優勢與競爭力，以建立不依賴

於企業家個人的制度（組織）資本。大潤發在走過創業的階段後，通

過挖掘開發商和政府等利益相關者的需求，把社會資本從個人關係層

面發展到組織的制度層面，這樣即使是發生了政府官員的變動，如陳

德銘在 2002 年離開蘇州，2007 年李源潮離開江蘇，但大潤發已建立

了和地方政府良好的制度資本，有了組織和組織之間的社會資本，信

任不再單純地依賴於個人的關係資本。 

(3) 有不少失敗於創業到發展階段的企業，就是太過依賴企業家個人的關

係資本，甚至長期停留在這個層級，無法從個人社會資本發展到組織

的社會資本，一旦這些人脈關係發生變化，企業就難以為繼，“成也

蕭何，敗也蕭何”。 

(4) 當企業進入穩定發展階段後，企業家一定要抓住機遇建立企業的品牌

資本，在廣大社會各階層成員的心目中（無論是否有直接利益相關）

形成可信任的品牌形象，打下永續經營的基礎。大潤發在 2008 年的

一夕爆紅，且是非常正面的品牌和在億萬民眾中傳播的口碑，絕大多

數人都認為大潤發是一家值得信任的企業，企業的品牌社會資本急劇

增值，各地政府和開發商趨之若鶩，展店的效益進入了更高層級。 

(5) 社會資本創價的潛力巨大，企業高層須對維護企業口碑（品牌）的社

會資本給予無比的關切，這是企業經營過程中投入大量財務資本和人

力資本建立的，一旦受損，非常難以重建並修復。尹衍樑雖不插手大

潤發具體經營，但在 2008 年對臺灣大潤發賣假海參表示出的憤怒，

可看出其對維護大潤發“口碑(品牌)社會資本”的重視。 
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二、用“把中國當作若干個小國家”的概念去理解大陸的城市層級

定義 

Kotler (2001) 認為：“企業應該把中國當作一個更類似歐洲而非美國的市

場來看待。基於不同的地區文化、法律、品味及只能通過政治力量與媒體力

量慢慢消化的權力結構，歐洲商業表現出多樣性。相反，美國市場則具有顯

著的同質性。” 

英國經濟學家情報社(EIU)提出，中國各地有很多特色，差別很大，將中

國當成若干小國家來研究，比如北京、上海就像法國、德國，貴州就像土耳

其 (王少喆，2014)。 

在 2004 年 12 月中國完全開放零售業以前，這種現象更加明顯。僅從地

理角度來區分，中國已出現多個不同市場，從一級大都市到二級城市、三級

地市、四級縣市以至農村，都要有不同的市場策略  (經濟學家情報社，

2000)。由於歷史和政策的原因，中國各地政府在很長時間裡是各行其道，政

策與法規並不一致，具體執行更有差異。大潤發在 2000 年充分發掘了這種現

象中蘊藏的發展機遇與生存空間，走出一條自己的展店之路。如果把當時的

中國當作許多小國家，把中國大潤發起步的上海當作其中一國，無疑國際市

場（上海之外）比國內市場（上海）的盈利機會更大。大賣場行業主要針對

中低收入群，為達到規模經濟，大潤發需要更大的客戶群，減弱對單一上海

市場的依賴，避開沃爾瑪和家樂福等強大的國際對手。再加上大潤發的總部

在臺灣，很多臺灣人從上海等一線城市走向廣大的中國腹地，對於大潤發的

品牌與服務有天然的認同。 

在創業時大潤發的資源有限，無法採取全面鋪開的擴展方式，只能採取

集中資源的擴張方式，先選擇一個合適的市場打開局面，等到具備了一定的

總店數規模，就改用全面鋪開的擴張方式，集中優勢資源，迅速複製成功的

經驗，佔領更加廣大的市場，通過在二三線城市積累的資源，反過來進入以

前難以進入的一線市場。 

大潤發採用合資、合作、輸出管理、設立私營公司等各種形式，迅速靈

活進入目標市場。大潤發就近擴展，選擇了最鄰近的蘇州作為走出上海的第

一站，更有效的控制成本。基於大潤發當時在蘇州乃至整個江蘇的政商人脈

和關係資本積累，公司具有非常大的優勢，也是風險最小的選擇，通過在蘇

州市場全身心投入，獲得了極大的成功，至今大潤發單店績效的最高店仍在
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蘇州。 

 

 

 

伍伍伍伍、、、、個案分析個案分析個案分析個案分析 

一、2000 年的時候大潤發在一線城市基本無路可走 

1998 年大潤發在上海閘北開出第一家門市，當初選這裡開店是因閘北區

政府為了招商引資，閘北當時是郊區，偏僻貧窮，都是一些重工業，所以只

要願意去開店一切都好談。 

到了 1999 年大潤發在上海共展店 2 家，在一線城市基本接近無路可走。

根據“國家經濟貿易委員會”1999 年的法規，大潤發完全不具備在中國零售行

業發展的條件。假如繼續在上海北京這樣的一線大城市發展，一線大城市數

量少，政府較容監管，法規執行一定是最嚴格的，不得不走向政府監管相對

薄弱的二三線城市。另外大潤發所在的大賣場行業特點，需要更大的客戶群

帶來的規模經濟，減少對單一市場——上海的依賴，尤其當時沃爾瑪和家樂

福已在一線城市佔據了相當大的優勢，暫時避開強大的競爭對手，急需在上

海之外開店。 

在上海之外開店，要進入哪個市場？我們以上海為出發點，選擇鄰近的

“國家”，江蘇省的蘇州是距離上海最近的城市，考慮管理便利及成本控制，

初步選定蘇州為展店的首要選擇。 

 2000 年的時候，蘇州市的直接上級——江蘇省政府的最高長官李源潮

和蘇州市政府的最高長官陳德銘都與尹衍樑有著非常深厚的人脈關係，我們

可以合理的推論，這個因素是當時的蘇州市政府願意提供最好的條件給大潤

發的決定性因素之一。 

2000 年和蘇州市政府下屬的蘇州百貨公司合作成立“百潤發”，從此站穩

腳跟，從 2000 年到 2004 年大潤發採用化整為零的策略，進入二三線城市，

佔據一定的市場，5 年展店 44 家。 

 

二、2005 年中國零售業進入全面競爭階段 
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中國在 2001 年 12 月正式加入 WTO，承諾三年內對外資完全開放零售

業，在 2004 年 12 月承諾到期，零售市場對外開放，從理論上就進入一個自

由競爭市場。 

大潤發要想獲得客流最多的展店位置，這就不僅要和沃爾瑪、家樂福這

樣的同業巨頭競標，還要和其他行業競標，例如大型工廠、大型居民住宅

區，酒店賓館等，因為地產商也是以獲得最大利潤（房租）為其經營目標

的。同業的沃爾瑪曾經利用異業合作的模式，在進入中國市場的早期，沃爾

瑪和萬達公司（中國最大的地產商）合作，獲得了很多一線城市的最佳開店

位置。萬達利用沃爾瑪的跨國公司品牌，在向政府拿地過程中以之為重要砝

碼，間接地提升了萬達開發的同地段的住宅和辦公樓的品質與單價，政府招

商引入沃爾瑪這樣的國際公司，負責官員獲得良好的政績評價，沃爾瑪獲得

長期低價的好地塊。 

但大潤發不具備沃爾瑪這樣的知名度，且像萬達這樣的大型地產商已與

對手結盟，要想獲得最佳開店地塊，不得不去和無數的賓館、工廠、住宅等

共同去向地產商競標為數不多的最佳開店位置，確實非常困難。按大潤發一

家門店平均 3 億人民幣/年，占地 1 萬平米來估算，每平米每天的營收還不到

100 元人民幣，這是很難和百貨店等其他零售業態競爭的。 

大潤發的高層深諳在中國市場的經商之道，在 WTO 後的自由競爭市場

仍然挖掘出了最關鍵的非市場因素，於政府關係一途預埋深厚的基礎，前期

對政府高層人脈關係資本進行合理運用，再基於對中國政經社會的運行規律

深刻理解，把企業家個人的關係資本升級為組織的制度資本。大多華人社會

的商業規則是，集體層面的合作與個人之間的合作交叉混雜，個人之間的合

作應是基於長線的合作關係，歐美公司那種短期的急功近利的做法不被接

受，難以成為商業交往的主流，大潤發長期預留的人脈和同文同種的文化優

勢是沃爾瑪和家樂福等無法抗衡的。 

例如：中國現行中央政府與

地方政府財政體制是，中央政府

拿走各項稅收的絕大部分，而各

級地方政府從稅收中分得極少，

但地方政府要承擔地方的各項開

支和基礎建設，唯有現行的土地

政策規定所有的土地都屬於各級
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地方政府所有，包括地產商也只是通過向政府購買了具有限制年限的使用

權，甚至絕大部分土地的用途和規劃都是地方政府制定的，當然，絕大部分

城市最有實力的地產商都是國有企業，是地方政府的錢包，完全聽從地方政

府的命令，所以租金往往不是能否獲得最佳展店位置的唯一因素，而取決於

政府對所開發地塊的規劃、將來的稅收、解決的就業、土地增值等多種考量

因素。 

中國至今仍是計劃經濟與市場經濟並存，思考經濟問題要結合政府行

為，才能得到最優結果，如上海市規定：每 20 萬人口或以半徑 3 公里商圈配

置一個大賣場，大賣場的發展數量控制在 60 家。這樣明確的規劃限制在純市

場經濟國家中是少見的，上海作為政策的先行試點者，所實行的政策往往會

成為其他地區政府制定類似政策的重要借鑒，所以大潤發在二三線城市所獲

得的先發優勢以及絕版地塊將在相當長的時間內是難以被其他競爭對手複製

和超越的。 

我們前面討論過大潤發高層與蘇州市政府官員個人的交情在展店中發揮

的作用，這還只是停留在個人的關係層面。從地方政府的立場出發，擴大稅

收是最主要的動力。在大潤發進入蘇州市之前，主要零售市場的是幾家大型

國營商店和大量的私人小店，前者管理能力和經營效益低下，後者往往有強

烈的逃稅動機，對於地方政府增加稅收功效甚微，而大潤發這樣的大賣場由

於採用了現代的經營手段效益很高，且不會在稅收方面做手腳，地方政府最

歡迎這種企業。 

按照中國當時規定，外資大賣場需在所在城市的某個區註冊獨立公司，

才可用分支機搆形式在該城市其他區開設連鎖經營店。分稅體制下，分支機

搆應在企業註冊地納稅，稅務局將對應分店所繳稅收的 70%以財政轉移的方

式返回分支機搆實際經營的所在區，但該過程需較長的時間(都要跨年)。大

潤發採取在各區都註冊成一個獨立的公司，則稅收可完全落在實際經營的

區，在稅收驅動下，各區自然傾向於發批文同意大潤發在本區註冊成立。這

也可以用來解釋為何大潤發前期進入中國市場還使用過百潤發、金潤發、廣

潤發、天潤發、春申購物中心等不同名稱。相較之下，沃爾瑪等外資企業要

在當地設立一家新公司則屬於例外行為，按照沃爾瑪總部控制一切的慣例，

一定要需要向國外總部彙報申請，經營靈活性自然就相差甚遠了。 

通過挖掘出這些自由競爭市場的關鍵性非市場因素，即使陳德銘和李源

潮等人陸續離開了江蘇但是大潤發仍然得以用合適的成本獲取較好的展店地
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址。到 2008 年 4 年展店 55 家。 

 

三、2008 年汶川大地震，大潤發巨額捐款 

2008 年的汶川大地震，大潤發第一時間捐出人民幣 5000 萬元，從傳統

的企業理論來看，並不符合以股東盈利和利潤最大化為目的的企業原則，但

這不合常規的行為，為大潤發 2008 年後在中國的大範圍展店，打下了關鍵的

基礎。其決策理念符合“企業社會資本”的理論。 

廠商 捐款金額 其他 

大潤發 5000 萬人民幣+2000 萬台幣+臺灣醫生藥品

共約 5500 萬人民幣 

5/12 地震當天 

沃爾瑪 承諾 1700 萬人民幣，實際 300 萬人民幣  

家樂福 當天 200 萬人民幣，再捐贈 100 萬人民幣 5/23 追加 2000 萬 

2007 年底大潤發的營業額估算如下：已經開業 85 家店 X3 億人民幣

=255 億，按 5%淨利估算為 12.7 億，捐款 5500 萬，占營收的 0.216%，占

2007 年利潤的 4.32%，也就是說在 2008 年是把上一年度的淨利潤不到 5%投

入作為社會資本，這個比例是大潤發承擔得起的。 

如果我們再把這筆捐款分攤到從 2009 年到 2014 年，大潤發累積開店

203 家店，平均到每家店為 27 萬。大潤發藉此 5500 萬人民幣捐款所形成的

社會資本最高階段——品牌資本，在後續開店過程中所獲得的地方政府以及

開發商的信任所減少的雙方談判成本，以及中國社會廣大消費者的由衷愛

戴。這一筆投資的巨大效益可以從下面的估算獲得說明。 

大潤發每開展一家新店都須成立一個包含總部人員和該店店長的評估團

隊，對可能進駐的物業進行評估與談判。由於 2009 年以後知名度大增及口碑

效應，使得可選擇物業的數量增加及談判時間縮短。假設以很保守的估算，

可節省一個月展店籌備時間，即使不考慮評估團隊的人力成本，以前面假設

一家店一年營收 3 億及 5%的淨利，則可增加的淨利為 125 萬。125 萬÷27 萬

=463%。由此可見大潤發地震捐款的社會資本所回饋的財務價值。 

大潤發積極回報社會，獲得了中國社會從上到下的廣泛認同，展店進入

新的時期。大潤發 2009 年到 2014 年，6 年展店 203 家。 
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陸陸陸陸、、、、教學計畫教學計畫教學計畫教學計畫（（（（Teaching Plan））））建議建議建議建議 

1. 社會資本的意義 

(1) 財務資本、人力資本的意義 

(2) 通過討論人脈、關係、制度、商譽、品牌、口碑等元素在企業發展中

的作用，告訴學生：「這就是社會資本的概念。」 

(3) 財務資本、人力資本、社會資本的關係 

(4) 社會資本中關係資本、制度資本、品牌資本的遞進關係 

 

2. 大潤發所創造的社會資本及其效益 

(1) 尹衍樑在大陸高等教育的投資→企業家個人關係資本：李源潮、陳德

銘 

(2) 大潤發把個人的關係資本升級為企業的制度資本→低價獲得絕版地塊 

(3) 钜大潤發在汶川大地震的 款→知名度一夜爆紅，品牌資本暴增 

 

3. 1998 年與 1999 年大潤發初入大陸的處境 

(1) 後入者的劣勢 

(2) 法令的限制 

(3) 因應策略→轉進二、三線城市 

 

4. 2000 年到 2004 年的轉進策略 

(1) 為何選江蘇？為何選蘇州？ 

(2) 李源潮與陳德銘可能扮演的角色？ 

(3) 成果？ 

 

5. 2004 年到 2008 年的自由競爭環境 

(1) 自由競爭的挑戰 

(2) 沃爾瑪的因應策略 

(3) 大潤發的因應策略 

 

6. 2008 年汶川大地震 

(1) 大潤發的捐款 
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(2) 這麼大的捐款是否違背了股東投資企業是以盈利為目的的原則？ 

(3) 估算汶川捐款是否超出大潤發的承受能力 

 

7. 2009 年到 2014 年大潤發的展店 

(1) 估算汶川捐款的社會資本節省的展店成本帶來的效益 

(2) 估算汶川捐款的社會資本縮短展店時間的效益 

 

8. 總結：社會資本的效益 

(1) 社會資本對財務資本的轉換 

(2) 社會資本對人力資本的轉換 

(3) 社會資本創造的企業競爭力 

(4) 如何根據企業的發展階段創造和遞進社會資本的形式 
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