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在一个成熟的市场上，竞争往往非常激烈，这个时候如果与竞争

对手展开正面厮杀往往是事倍功半的，市场无处不存在细分的机会，

你需要的是发现的眼睛。
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在餐饮行业，想要迅

速占领消费者心智，除了

品牌包装之外，最核心的

就是产品。

■ 筷玩思维

在餐饮行业，想要迅速占领消费者心

智，除了品牌包装之外，最核心的就是产

品。

云味馆的产品策略是高性价比，市面

上一般米线的分量是 240 克，而云味馆一

份主打产品的组成是：330 克米线和十几

种配菜，价格在 18-29 元左右，而且店内 4
种云南风味小菜———水豆豉、韭菜花、萝

卜丁、板蓝根都是免费提供给顾客，可以

无限续加。

另外，云味馆还注重爆款产品的打

造，去年推出的大虾米线，在一碗米线中

带两只 18 厘米的阿根廷野生红虾。在麦

德龙，这种大虾特价时也要卖到 80 元左

右一斤，再加上其他丰富的食材，29.9 元

的价格大大超出了消费者的预期。

可见，云味馆在刚开始创立之时，为

了抢占消费者心智，不惜成本去打造高性

价比的产品。

但是，这并不意味着，云味馆在变相

走打折促销的老路，以大虾米线为例，虽

然虾的成本高，毛利低，但以大虾米线作

为切入点，能够带动其他产品的销量，同

时，品牌获得了好口碑，吸引了更多顾客，

这样一来，餐厅的整体效能获得提高。

打造核心爆款产品不仅能够迅速抢

占消费者心智，而且还有助于实现品牌联

想。比如麦当劳的巨无霸、外婆家 3 块钱

的麻婆豆腐、肯德基的全家桶等，都很好

的实现了爆品突破和品牌联想。

当然，为了打造高性价比的产品，供

应链的建设是非常关键的环节。云味馆选

择的是与福成等上市公司进行合作，而在

云南特有的食材方面，如水豆豉、韭菜花、

萝卜丁、板蓝根等食材，云味馆选择从云

南当地进行采购。

同时为了提高翻台率，2014 年云味馆

提出了“不动刀战略”，在经过和供应商不

断磨合后，云味馆现在使用的是分装即用

的净菜，基本做到了不动刀。另外，为了保

证菜品新鲜程度，云味馆推出生鲜到店，

每日必达策略。

“用高性价比来建立产品护城河。”迟

焕涛说。

也正是因为这种高性价比的产品策

略，云味馆的翻台率最高能够达到日均翻

台 20 次，月平效近万元。

云味馆：
打造高性价产品 迅速占领消费者心智
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■ 韩亮

在一个成熟的市场上，竞争往往非常激

烈，这个时候如果与竞争对手展开正面厮杀

往往是事倍功半的，市场无处不存在细分的

机会，你需要的是发现的眼睛。

索芙特当初进入洗发水市场，市场上可

谓一片混战，主要表现在洗发概念漫天飞，

去屑、滋润、护发、黑发等几个战场上，挤满

各大企业。洋兵团（宝洁、联合利华等）和土

兵团（拉芳、好迪、蒂花之秀等）全线作战，广

告战、价格战、促销战、渠道战全部上阵，企

业在战术层面打得火热，面对这样的千军万

马，硬冲进去结果是不死即伤。索芙特的做

法就是放弃去屑、滋润、护发、黑发 4 大阵

地，自己去寻找新的空白市场，结果以“负离

子”作为自己的洗发概念，取得了成功。

细分为企业带来多项利益，企业如何寻

找新的市场细分机会？我们在寻找潜在的细

分市场时，可以从以下几个问题着手。

1. 是否存在顾客需要而目前市场上仍

然没有的功能技术或者设计

这一方面苹果公司是个很好的例子。当

PC 市场陷入前所未有的激烈竞争状态时，

苹果公司没有像其他很多企业那样也采取

价格战的策略去赢得竞争优势，它认识到不

仅业余爱好者，而且小企业家和专业人员

（如平面设计、制作的专业人士）最终将会利

用计算机，因此他们专门设计了专业人员使

用的电脑，至今苹果公司的电脑仍然在图形

处理等方面的性能上独占鳌头。

2.改进的产品可否完成附加的功能

当初全自动洗衣机有“小天鹅”、“荣事

达”等名牌在争霸，单缸、双桶及半自动洗衣

机被“威力”、“荷花’等品牌占领。在这种情

况下，济南洗衣机厂通过大量的市场调研、

分析发现在国外已较为普及的滚筒式洗衣

机在我国市场上仍是一片空白，于是他们决

定马上引进设备和技术，生产滚筒式洗衣

机。结果产品一投放市场即受到消费者的欢

迎，产品畅销全国。

3.逆向竞争思维能否产生新的机会

例如，减少产品或服务可以实现的功能

数目（可能降低成本），能否更好地服务于某

些顾客的需求。宜家公司回答了这一问题。

传统意义上，装配产品、搬运产品给顾客送

货上门等都是制造商和零售商的分内工作，

但是，宜家公司却打破了这一成规：如果顾

客同意（其实有很多顾客更喜欢这样做，因

为这样他们会觉得自我的价值得到了体现，

而且会很有成就感）做上述那些工作，那么，

宜家公司愿意以更低的价格提供设计好了

的产品。

4. 是否存在将服务和产品整合出售的

机会

把服务和产品作为一个整体来出售，是

时下很流行的营销策略。以 PC 市场为例，

许多厂家都有这样的政策：假如一台 PC 的

价格为 6000 元，那么，厂家为这台 PC 的硬

件提供的质保期为三年。但是，如果消费者

愿意在 PC 的售价基础上再加 300 元，那

么，这台 PC 的质保期可以延长为 5 年。很

多消费者就是为了这延长的质保期而愿意

支付那一笔额外的价款。

通过市场细分挖掘赢利机会

■ 利安德尔窑马克/文 李克红/译

我刚到曼哈顿工作时，薪水并不高，但

我很节俭，所以每个月都能有些节余，而那

些工资比我高的人反而经常向我借钱。我不

好意思拒绝，却让我过得更加拮据。

有一天，我的口袋里被人借得只剩 30
美元，更可怕的是那天傍晚，我在公司门口

遇见了老板，他对我说：“马克，你能请我吃

饭吗？”我迟疑了一下，口袋里只有 30 美元，

能请他吃什么呢？但我难道要拒绝老板吗？

我无法拒绝，于是只能装作开心地笑着说：

“万分荣幸。”

“那你就请我吃披萨吧！”老板说。

我们来到一家披萨店，老板很快点了几

份牛排和一块披萨以及饮料，我估计口袋里

的钱肯定不够支付这餐饭费，但我没有办

法，只能跟着老板一起坐下用餐。老板似乎

非常饿，他大口地吃着，吃完了还不够，又让

我帮他叫了一份炒面和一份沙拉。终于到了

结账的时候，侍应生拿着账单走了过来说：

“谢谢，80美元。”

我红着脸，装作掏钱把手伸进口袋，我

知道口袋里只有 30 美元，但我总不能呆呆

地站着什么也不做吧？我一边假装掏钱一边

想办法，我打算先支付 30 美元，另外 50 美

元等发了薪水再支付给他。我正这样想着，

老板不紧不慢地掏出钱来，把 80 美元递给

了那个侍应生。我呆呆地看着老板，羞愧万

分。

老板笑笑说：“马克，我知道你的钱不够

了，但我想知道，你明明已经没有钱了，为什

么不拒绝我呢？只要你能勇敢地拒绝我，你

就能避免陷入这样的困境。”

“我……我不好意思拒绝。”我说。

老板再次笑笑说：“是的，所以你每个月

的工资都被别人借光了，所以在你几乎身无

分文的前提下依旧愿意请我吃饭。我想告诉

你，马克，你必须要学会拒绝别人不合理的

或者你无力承担的要求，那不是伤害别人，

而是保护自己。我这次让你请我吃饭，就是

想要让你知道这个道理。”

老板的这番话给了我很大的触动，从那

以后，我逐渐学会了拒绝，结果做人做事反

而变得更加主动和顺利。真的，拒绝别人也

许不是一件愉快的事，但在生活中，遇到力

所不及的事情时必须要果断拒绝，否则只会

使你自己陷入更加为难的境地。

尴尬的晚餐

■ 李楠

故事发生在上世纪 70 年代，正青春

的一群年轻人在大家羡慕的文工团里服

役，在那个特定时代的大集体里，讲述了

一代人的爱情、理想和梦碎后的幻灭。不

可否认，剧中每个人物的命运有着那个年

代特定的历史痕迹。但是在今天，我们依

然能从中解读出那些普世的人际关系中

的哲理。

活雷锋刘峰
只属于那个年代的精神标杆

如果活雷锋刘峰从课本里走出来，在

我们这个崇尚个人自由的时代是难以想

象的。在一个集体里他吃破了皮的饺子，

帮着炊事班的同志抓跑到街上的猪，把读

大学的机会让给了别人，给要结婚的同志

做沙发，几乎是“燃烧自己，照亮别人”这

句话的完美诠释。而这样完美的一个人，

在向心仪的对象表白时遭到拒绝，由于那

个年代特定的原因被下放到了连队，去前

线参战。

而在这个过程中，除了小萍没有任何

人前来关心过刘峰，他从一个“活雷锋”变

成了人人唯恐避之不及的存在。当集体利

益和个人利益发生冲突时，毫无疑问被牺

牲掉的是个人利益，所以昔日里对他寄予

厚望的政委这个时候也沉默了。

折射到我们今天的职场，那就是不要

让自己的利益和公司的利益发生冲突，避

免不可调和的矛盾，更不要做有损于公司

利益的事情。好多职场例子里面有利用职

务之便，为自己图谋的事情，最后无一例

外落个被开除的结局，对自己的职业生涯

造成不可挽回的影响。

每个集体里
都会出现的江小萍

几乎从我们上学到工作，在集体中总

会遇到这样一类人：不爱说话，没有存在

感，也没有朋友，有的时候会因为一个很

小的原因受到周围人的排挤，而江小萍就

是这样的人。

她来自一个不幸的家庭：爸爸在农场

改造，妈妈带着她改嫁还换了姓，她以为

离开了那个不属于她的家庭就能摆脱了，

可是很多时候原来家庭带给人的影响是

一辈子的。比如她刚到连队，想给下放的

爸爸寄一张军装照，可是还没有领到新发

的军装，她偷偷拿了同舍友的军装被发现

后却没有及时解释，到最后被当场抓到照

片也没有说出原因，这造成了她后来在部

队里越来越孤立。

如果当时小萍放下自尊向舍友借她

的军装穿，如果她能在照相回来后和舍友

解释原因，也许就是另一个结局了。所以

江小萍悲剧最大的原因是受性格所限，把

自己陷于一个孤立无援的境地，拒绝为自

己辩解，只能让误会越来越深。

在一个集体里与人交往，性格开朗大

方当然最好，做不到人见人爱也没必要对

所有人默然。与江小萍父亲差不多遭遇的

萧穗子在连队里的境遇却和她完全不同，

不但有一起玩闹的姐妹，和大家的关系也

是其乐融融。

而这个人物对我们职场的意义：不要

让自己陷于一个孤立无援的境地，不要让

性格成为成长路上最大的绊脚石，以人为

善就是与自己为善，多一个朋友就多一个

解决问题的办法。

不要成为顶撞领导的炮灰

江小萍在有机会跳 A 角的时候，因

为当年刘峰的陈年旧事心里对领导有了

嫌隙，假装称病拒绝了领导，后来被政委

发现，一个调令下放到了前线当护士，经

过战火洗礼禁受不住突来英雄的荣誉，变

得疯疯癫癫。

当你的顶头上司手捏着你的生杀大

权，而你又没有改变这种情况的时候，那

明哲保身可能是最好的办法。小萍的做法

无疑是以卵击石，她什么也改变不了，刘

峰不会因为她的决定从前线回来，反倒是

她把自己送去了战地医院。当然小萍这么

做没有任何错，反而她是很清楚地看到了

人性里的自私和薄凉，当然小萍和刘峰遭

遇的是个体无法解决的问题，她最后的做

法也无非是无用的控诉而已。

但如果换作是今天的职场，这样的做

法并不能解决问题，很可能还会雪上加

霜。职场上遇到类似的事情，沟通是首先

且必要的。在沟通无果的情况下，是留是

走都只是个选择而已。毕竟我们已经是个

足够开放的时代，小萍那样的时代悲剧已

经留在了历史里，但足以警示后人。

其实在任何时代里，对人际关系的处

理都是一门大多人都需要长久学习的处

世哲学，但无论怎样，踏踏实实做事，有底

线有节操做人永远是不会错的。

管理之道

像我们这种传统行业的企业，生

产过程中涉及很多工序和环节。多数

工厂都是按流水线来操作，但我的企

业改良了工序的操作方式，尤其是特

别小的工序，不再每个人计件，而是组

成小组，合伙开工。

像包装组，比如包装裤子，我调整

后的方法是，8 个人全权负责这项工

作，穿吊牌的，折叠的，入袋的，入箱

的，每道工序 1 个人做，组成一个小

组。完成任务后计整件所拿的薪酬这

8 个人平分。

在这种分配体系下，如果这 8 个

人当中有 3 个人常跑去抽烟偷懒了，

其他 5 个人肯定不满，尤其勤快的人

都很在意自己的收入，他们想早点做

完多做点多赚点，而且收入平分，没理

由他们就偷懒自己就那么辛苦。所以，

这 5 个人会投诉，那 3 个人会感到不

好意思，不敢再那么偷懒。那大家就会

齐心协力抓紧时间，把任务完成了。

这种做法。我叫它“小规模共产

化”，将收入打包分配互相“拖累”，通

过工人管工人的方式，他们会更容易

接受些，气氛会更和谐，也可以减轻中

高层直接管理工人的成本。

小规模共产化，如果使用得好，结

果会是工人干活一个比一个快，但若

用得不好，整个工序组会散掉或重组，

会无济于事。比如刚才那个包装组，若

那 5 个人无法改变那 3 个偷懒的人，

厂里要想办法把那 3 个换掉，但在短

时间内换不来合适的人的话，为不影

响工序进度，就只能打散了各做各的，

回归最初始的方法去了。

基本厂里边的所有工序我都做了

这样的改革，但是，需要注意的是每一

种方法都不能生搬硬套，有些工序是

不适合用这种模式的，要靠在长时间

的生产实践中发现和累积方法。

《芳华》告诉你的那些职场道理

现有品牌利润达到一定规模之

后，企业还可以通过将其有效延伸到

其他品类，来进一步扩展赢利空间。

一种延伸是发挥已有品牌的影响

力，将品牌效力发挥至最大，利用“强

势品牌影响力”进行相关产业拓展和

相关产品制造。比如康师傅先做“方便

面”，成为方便面第一品牌后，又将其

业务拓展至饮料、饼干等领域，而其业

务多在“康师傅”强大品牌光环下得以

快速发展。

另外一种延伸，是通过子品牌战

略，利用已有的渠道、分销网络和市场

运作经验重新打造一个子品牌，以扩

展用户人群，获取赢利空间。如喜之

郎，经过十几年的品牌积累，其果冻布

丁的品牌形象已经在顾客的心中牢牢

扎根。之后，它通过进入到固态奶茶市

场，成功推出优乐美，并且通过情人的

概念和诉求，针对 15-25 岁的年轻时

尚一族开展互动营销，使得优乐美很

快成为奶茶的代名词，从而进一步丰

富了喜之郎的子品牌，成功进军更多

食品领域，拓展了赢利范围。

公司的销售内勤人员划归财务部

门后，管理混乱，导致人员频繁更换。

更重要的是，在这样的情况下，财务部

门的领导还说不敢管他们，比如犯了

错误，按照制度是要处罚的，可是财务

部门领导说不敢处罚，理由是“一旦处

罚，他们立刻就说不干了”。

于是，从公司大局考虑，重新将销

售内勤人员划归销售部门管理。半个

月后，有位内勤员工犯了错误，按照制

度是要处罚 100 元的。对此，财务部门

领导还是那句话，“不罚了吧，万一不

干了呢”，可是我们的营销总监坚持按

照制度进行了处罚，结果什么事情也

没有发生（当然，在处罚时做了沟通工

作）。这件事反而使得其他内勤员工引

以为戒，犯错情况渐渐减少。

同样的员工，在财务部门领导的

管理下，销售内勤管理制度无法执行，

导致一片混乱，而在销售部门领导管

理下，半个月时间就调整过来，并严格

按照这一制度推行了。一个领导，没有

控制场面的能力是不行的，尤其是这

种类似被员工威胁的事件，怕这怕那，

效率自然低下。


