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廖方金
永順集團有限公司

董事經理

深耕馬來西亞的第三代華人廖方

金，經營中藥行20年後，以自己對

中藥材的專業與熱情，創造出「永

順禮籃」及「湯師父」2個品牌，

並以良藥可口的信念，將簡單食補

料理開創為嶄新的高檔餐飲業，在

馬來西亞不同族群間都深受歡迎，

2013年更將擴點到鄰近的新加坡，

讓「湯師父」食補餐飲品牌躍入國

際。

可口良藥
為健康幸福加分

219



創業
勝經

洞察市場趨勢 勇於開創先機

廖方金出生於小康之家，在5個兄弟姊妹中排行老么，中學畢業後，進

入新加坡一間藥行從學徒做起，同時半工半讀完成中醫課程。在中藥行學

習的過程，也讓他練就一身紮實的中醫知能，因此廖方金從高單價的「蔘

茸」批發切入，以穩紮穩打的經營模式，逐漸累積財富；結婚成家後，在

賢內助鄭金虹的幫助下，新加坡經營的中藥行愈來愈火紅，1991年，夫妻

兩人決定回到馬來西亞定居，並在柔佛巴魯皇后區創立第一間「永順參茸

藥行」，齊心打造屬於自己的中藥事業。

當時「永順參茸藥行」販售的是藥材及百貨，直到夫妻倆迎來生命中第

一個小寶寶時，「我發現只要是藥材行都會提供禮籃的服務，直覺這個市

場應該大有可為，值得耕耘。」因此廖方金認真投入禮籃設計，「當時的

供應量並不多，也沒有制式的價格，每一個禮籃都是依照顧客的要求量身

訂作。」初試啼聲卻大受好評，於是廖方金積極與供應商合作，推出制式

化的禮籃，以精美的包裝和良好的服務迅速在市場上崛起；為了達成「禮

籃首選」的經營目標，他開始增聘員工，同時也積極行銷布局通路，逐漸

在華人市場樹立口碑，後來更因有一年馬來西亞的新年與華人的農曆春節

恰巧在同一個期間，當年中藥禮籃也順利打入馬來人市場與後來的印度人

市場，於是廖方金在2004年把「永順參茸藥行」更名為「永順YS」，期能

讓永順成為馬來西亞街知巷聞的禮籃品牌。

因為夫妻倆都有中醫背景，偶爾在藥行也會將自家獨門的食補藥

膳拿來慰勞員工，他們不僅吃得津津有味，連老顧客試喝後也讚不絕

口，並詢問如何能夠熬煮出這樣可口美味的食補料理，也讓廖方金及

鄭金虹發覺，「原來很多人都不知道如何吃補進補。」

廖方金與鄭金虹對員工的小小愛心，卻成為「湯師父」揚名全球的

起點。

「由於禮籃屬於季節性的生意，平日的營收較清淡，所以我也常絞

盡腦汁思考如何為公司及員工創造更大的價值。」廖方金靈機一動，

順勢推出一包包藥膳「即食湯」配方，讓消費者在家裡就能自己輕鬆

簡單烹調，吃出健康。

藥補配方也逐漸成為永順的穩定收入，「但還是一個小眾市場！」

經過一段時間的拓展行銷，養生藥膳配方或代客調煮也占了營業額

1/3。然而切入食補餐飲對廖方金而言，是一個美麗的因緣，「原本想

要將藥行進駐賣場，拓展消費客群，卻注定要以食補進入餐飲領域，

創造出不同的食補料理市場。」

湯師父美味食療 簡單又養生

不具廚師經驗與身分的廖方金，家族中也沒從事與餐飲相關的行

業，卻因為一個賣場據點而栽入餐飲市場。廖方金回憶，「當初想要

將藥行據點擴張進入大型賣場，不過因為地點跟面積都不太適合，但
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場地其實是相當不錯的，是人潮的匯集地。」經與賣場溝通後，賣場

經營者建議廖方金，如果他能改販售餐飲，還可以給他更優惠的租

金。「好不容易打入大型賣場，如果退縮的話，可能就再也沒有這種

機會了。」廖方金與鄭金虹討論後，決定以最受歡迎的招牌藥膳、養

生佳餚、補湯套餐、粥麵套餐、滋補甜品及養生飲品等6道湯料理作

為試金石。

廖方金說，由於藥行平常就有販售這6種食補藥膳配方，也有提供

代煮服務，價格友善、風味一流，而且這種長壽藥膳養生的概念，也

深受當地華人的認同，所以在2008年，廖方金拍板定案，決定讓這6

道湯料理進駐吉隆坡萬達購物賣場，並以「湯師父」為品牌開始經營

食補餐飲。湯師父意喻：湯食鮮美可口的滋味、最具豐富與全面的營

養、易消化吸收和良好的養生食療作用，也成為永順的金字招牌。

中國人所謂的食補，就是把藥材融合在日常料理，「因此食補強

調的不是一吃見效，而是慢慢調理。」廖方金說，這6道湯料理都是

一般人熟知的人蔘補湯、阿膠八珍湯、當歸烏雞養血湯、花旗參烏雞

補湯、田七活血湯以及寧神補氣湯等中藥材熬煮而成，並以人蔘為藥

引，強調一碗補湯就能夠補出精氣神，「這些都是我們長期烹調實證

經驗後，再加上有販售養生藥膳配方等消費資訊，慢慢改良而成的配

方。」

「湯師父最注重的是口味與營養並重。」因此湯師父最重要的湯頭

是選用上等豬骨、雞肉與金華火腿慢慢熬煮8小時調製而成的，湯頭

強調清淡卻讓人感到清甜香郁，每一口都嘗得到食材的精華。除了湯

頭外，各式湯料還要依照不同配方經過3~4小時燉煮，「這些準備時

間都是絲毫馬虎不得的。」

藥膳套餐闖天下 創新現代食養文化

湯師父由於料理新穎、養生，消費者迴響極佳，但因為過度

專注於湯膳，沒有開發其他的料理，自然無法滿足賣場龐大消

費客群的多樣性需求。於是賣場經營者又向廖方金提出建議，

是不是可以增加其他的飯麵套餐料理，這樣不僅客單價能提

高，也能夠開拓新客源。

「這種作法在台灣其實很簡單，但在馬來西亞卻有著食材

取得上的困難度。」廖方金夫妻倆因為從事進口藥材，因此也

經常有到中國、香港及台灣等地考察旅行的機會，吃遍大江南

北，對於大中華美食頗富心得。

廖方金夫妻倆聽從賣場的建議，並開始找尋適合當地人口

味的藥膳菜單，推出招牌藥膳、養生佳餚、補湯套餐、粥麵套

餐、滋補甜品及養生飲品，除了原本的湯料理外，還搭配糙米

飯及時令蔬菜，「雖然糙米飯在馬來西亞並不普及，但在推出

後，搭配有效的廣宣，很快便獲得消費者認同，湯師父業績也

開始呈倍數成長。」

222 223



創業
勝經

廖方金說，由於湯師父拓展到第五家分店時，原本的中央廚房規模

已不足以應付需求，使得整個展店計畫一度停擺。夫婦倆經過一番評

估後，決定加碼投資建置大型中央廚房，同時也加強設備更新。

於是廖方金痛下決心投入310萬馬幣，將中央廚房從占地30000平方

尺一口氣增加到50000平方尺，並全面採用機械化設備，訂定標準工作

流程，嚴格控管衛生與食材的新鮮。

歷經5個月時間精心打造完工的全新中央廚房機制啟動後，2011

年，湯師父立刻擴展8個新據點，從原本5家，成長為13家的中型連鎖

餐飲業。

除了連鎖店規模增加外，員工人數也迅速擴增至500位，「如何做

好人員管理也成了一個重要的課題。」廖方金說，從中藥行做起，切

入餐飲領域後，逐漸形成集團企業經營，「企業核心就在於人才培

育，因此除了設備硬體投資外，我們更重視育才留才的專業養成工

作。」

「湯師父對人才的投資絕不亞於硬體設備。」廖方金說，為了提供

員工最好的教育訓練，他特別與吉隆坡的肯尼教育機構合作，就是希

望打造一個良好的企業形象，建立完整且有效率的管理制度，讓企業

運作能夠更活絡、更順暢。

「然而使用在地食材搭配中藥材，要煮出健康，又要有不一樣口感的

藥膳，這個難度並不是一般人可以想像的。」廖方金說，有一次他回台

灣出差時，朋友招待他品嘗麻油麵線，夫婦倆吃後直呼人間美食，並詢

問製作的方式，想將這道口感清爽的美食帶回馬來西亞推廣。 

「結果在馬來西亞卻找不到相同口感的麵線。」然而廖方金與鄭金

虹並不氣餒，初期只好先從台灣進口，但成本實在太高，後來終於找到

一家適合的麵線供應商，再透過湯師父研發團隊慢慢調整，推出養生麵

線，「雖然與台灣的麻油麵線不是百分之百相似，卻是用馬來西亞當

地食材調理而成的養生麵線，由於口味獨特清新，很適合當地的炎熱氣

候，一推出市場反應特好，成為湯師父長年的招牌之一。」

就憑著這股拚勁，廖方金與鄭金虹兢兢業業從餐飲新兵做起，一步一

腳印地從6道湯料理入門，擴展到藥膳套餐，湯師父也以迅雷不及掩耳的

速度，在馬來西亞的餐飲業闖出一番名堂。

向高手學習 領航大馬藥膳市場

當湯師父積極籌劃全面大舉拓店之際，廖方金也開始四處學習如何做

好連鎖餐飲的營運管理，因此曾多次來台灣向85度C、鬍鬚張、王品牛排

等知名餐飲連鎖店取經，「除了店面管理外，更重要是向他們學習中央

廚房的建置。」
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專注核心耕耘 拓展海外市場

廖方金在鄭金虹的協助下，兩人一步一腳印努力，將永順禮籃及

湯師父打造成國際知名品牌，「雖然辛苦，但還算順利。」

廖方金說，雖然他是從中藥行起家，但卻在切入禮籃市場後打響

永順的招牌，後來他決定專注於禮籃的批發與客製化經營，於是慢

慢減少中藥百貨的比重，在這種經營模式的基礎下，再切入養生料

理範疇後，也讓他更懂得精準掌握永順的核心價值。「開發新料理

一直是湯師父最重要的經營核心。」廖方金說，現在的消費者其實

是很挑剔的，除了品質一定要好的基本要求外，不斷推陳出新才是

刺激消費的不二法門，「所以我們四處旅行品嘗美食，就是為了要

尋找更好的食材與菜單，把其他人的優點長處『偷偷學回來』。」

除了開發新菜色外，對於店裡長年招牌的前20道料理，包括極品

佛跳牆、湯師父盆菜、五子登科養身煲、何首烏冬菇豬腳筋、原盅

海皇煲、當歸烏雞養血湯、蟲草花松茸黑豚肉、貢棗秋葵、四季普

洱香、天麻黃酒雞、太子參北芪蒸魚片、川芎酒香魚頭、當歸香鹵

肉、泡參魚鰾豬肚煲、瑤柱銀魚杞子粥、瑤柱鮑片溜面線附加寧神

補氣湯、人參十全魚鰾面線、杏貝秋梨止咳潤肺湯、珍珠龜苓膏、

原盅冰糖燕窩等，廖方金也鞭策自己要不斷追求品質及口味上的精

進。此外，廖方金對食譜上的料理名稱也是煞費苦心，因此對於即

將上架的10道新料理，每季都會公開在企業內部徵選名稱，一旦選

用後就有100馬幣的獎賞，讓員工爭相參與、趨之若鶩。

除了華人市場外，廖方金也積極著墨如何把養生藥膳，開發出適合馬

來人與印度人適合的口味。由於馬來人與印度人的宗教信仰，某些湯頭的

食材是不宜採用的，例如豬骨或金華火腿，「如果要以羊肉等其他肉類替

代豬肉，就得找出去除羊騷味的料理手法或者是搭配的中藥材。」

湯師父目前在馬來西亞共有19間門市餐廳，都以養身藥膳為經營主

軸，「湯師父最重要的訴求，就是為消費者提供一個精緻的用餐環境與健

康養生的美食。」因此全馬分店均採典雅寬敞舒適的設計風格、親民友善

的消費以及全國菜單一致的經營模式。

廖方金投入研發的費用與心力超乎同行，「第一步就是希望讓湯師父

能夠成為馬來西亞養生藥膳的龍頭。」由於湯師父積極以傳統與現代食療

理論，並配合時尚潮流為每一位消費者提供健康、養生及美味等多重感官

飲食享受，加上「食療餐廳」的定位鮮明，因此於2011年榮獲亞洲企業大

獎國際籌委會頒發的最佳滋補食品和養生飲品餐廳項目之「超級健康品牌

大獎」。

養生其實很簡單 食療可以很美味

廖方金說，「良藥苦口」的概念，在湯師父的藥膳字典裡已然變成

「良藥可口」，「因為湯師父將中藥與美食緊緊結合，調配出保健養生的

加倍功效，是最本質的相輔相成作用。」湯師父雖然是餐飲業，但廖方金

並未將自己定位為中餐廳，「因為在湯師父，『吃』已不僅是為了腸胃的

飽足，而是要讓每位消費者吃得健康、吃得幸福。」

經過這幾年的努力，湯師父已經在馬來西亞取得相當好的成績，而且

也已紮穩在馬來西亞市場的實力。廖方金說，「2013年將嘗試拓點到海
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廖方金

鄭金虹

永順集團有限公司  董事經理

永順集團有限公司  執行董事

本次能被評選為第21屆海外華人創業楷模，我要

感謝所有支持我的朋友、領導，還有我的家人。

這次能得獎，我感到非常意外與榮幸，並深切體會

到這個獎項對我個人及事業是一個非常大的認同，

也讓我更有信心把未來事業做得更好，更穩健。

回顧過去，從一名藥材學徒到中醫，到藥行再轉型

為養生餐飲業的創造者，一路走來，跌跌撞撞，有

苦有樂，始終秉持著一種信念與堅持：「只要方向

對，不怕路遙遠 」。

在這經營企業的過程中，我還需要不斷的加強個人

修養與專業知識的磨礪，以踏實進取為信條，嚴格

要求自己。藉著創業楷模獎的這份榮耀，也是我在

海外得到的第一個獎項，我更要好好的經營自己、

經營企業，發揮這個獎項的最大的意義，成為企業

的楷模、社會的榜樣。

這次能被評為第21屆海外華人創業相扶獎的得獎

人，我深感榮幸，並由衷的感謝我的推薦人：肯尼

教育機構陳志明老師、翟傑教授，更需要感謝廖俊

光總裁的鼓勵與支持。

從走入公司的第一天至今，由一名家庭主婦到一名

商人以至企業家，這些年來，與永順一起走過風風

雨雨、品嘗工作的辛苦與快樂，通過不斷的實踐與

學習。我特別要感謝我的先生、家庭與團隊給我的

支援，給予我的空間與平台讓我可以不斷的綻放與

創造。在工作中，我把公司當作家來看待，看到公

司不斷的發展壯大，我感到非常的自豪與驕傲。

這次能當選為相扶獎得獎人，更是對我日後的一種

鞭策。往後的我更加任重道遠，繼續把未來企業發

展得更加蓬勃。

創業
楷模

創業
相扶

外，第一站就是鄰近的新加坡。」目前已經有洽談好的據點，正在進行

評估，「原則上仍希望採取直營模式，不過，還是會僱用一批當地專業

經理人來協助管理與推廣。」

廖方金相當重視在新加坡開設分店，「因為這是湯師父走出馬來西亞

的第一步，也是整個集團走進國際化的里程碑。」即便夫妻倆早年也曾

在新加坡打拚過，對新加坡並不陌生，「但如何把馬來西亞上軌道的成

功經驗帶進另一個國家，這是一個全新的學習。」

除了積極拓展經營據點外，廖方金也以鬍鬚張多角化經營為例說，它

能把店裡招牌套餐打入飛機餐，藉由異業結盟的方式來拓展市場，同時

也提升了自我管理與水準，讓他驚覺，「原來從事餐飲業有這樣多的面

向需要思考，不僅僅是店面的生意而已。」

從學徒到中藥行，從中藥行到禮籃市場，再從禮籃市場跨足養生藥膳

餐飲服務業，「即便都與自身最熟悉、最專業的傳統中藥材相關，但卻

是截然不同的領域。」廖方金在鄭金虹一路無悔無怨的陪伴下，篳路藍

縷從一個店面、從一個商品，成長茁壯為一個國際集團，最關鍵就是廖

方金能夠專注於核心價值再利用，以中藥材為核心，開創出多元品牌，

精益求精，終於把中國數千年來的養生藥膳文化發揚光大，揚名國際。
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