
“以十分的准备

迎接三分的工作，是

登上成功阶梯的基
本态度；而以三分的

态度面对十分的工
作，必将品尝失败的
恶果。”

让出8%的市场，其结果却是

自己获得比 8%大得多的 92%的

市场，聪明的比格通过这一策略

一举挤掉了立邦昔日在印度涂料

市场龙头老大的地位。
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让出 8%获得 92%

经营方法

涨价慢半拍

■ 徐立新

立邦涂料漆因其质量上乘，性价比高，

以及多达 100 多种的品质和色彩而深受市

场的欢迎，无可争议地成为中国家庭装饰

涂料第一品牌。

在牢牢占领了国内市场后，立邦决定

将市场的触角延伸到国外市场。临近中国

的印度成为立邦首选目标。印度人口众多，

每年涂料市场约有 6 亿多升，且呈不断增

加趋势，更重要的是尚无其他强势品牌入

驻，市场空间巨大。

2007 年立邦涂料印度公司成立，之后

立邦开始在印度一些较大的城市开设了

100 多家分店，凭借其多品种、多颜色，立邦

迅速挤垮了印度本土的一些涂料公司，稳

稳坐上印度涂料市场的头把交椅。

接下来的 2008-2009 年，立邦决定将

产品市场进一步下移到印度的二三级城

市，甚至是城镇农村市场，因为这些地方的

潜在需求量更大，他们投入巨资新建和扩

大了多条生产线，试图狠赚一把。然而，立

邦的这次豪举却遭到了强有力的抵制，几

近血本无归。

对立邦形成有效抵制的是印度本地一

家涂料公司，中文名翻译过来叫“比格”。

看到来势汹汹的立邦，活得还算不错

的比格感到大难临头，急忙展开应对。比格

深知，自己没有立邦多达数百条的生产线，

无法从多品种和多色彩上与立邦比肩。但

是，通过仔细研究调查，他们发现，多品种

和多色彩是立邦的优势，但同时也是立邦

致命的劣势。因为虽然立邦有上百个品种

和颜色，但是最受市场欢迎的，也只有 5 个

品种和颜色，它们占到总售量的 92%，其余

的则只占到 8%。

发现这个问题后，比格集中力量只生

产这 5 种畅销的涂料，而且售出的价格比

立邦便宜 1/4，这一下子吸引住了许多客

户。

与此同时，比格还了解到，立邦的产品

线非常长，而印度二三级城市的交通偏偏

不是很发达，更别说一些小城镇和农村了，

这就意味着立邦很难在交通欠发达的地方

设立自己的专卖店或代销处，这些地区的

人如果想买立邦涂料，则必须要辗转乘车

到能买到的地方。

此外，立邦对经销商要求也非常高，要

求他们必须设立较高档次的展示店，因为

进入门槛高，利润低，愿意做立邦经销商的

人很少。

与立邦相比，比格则完全相反，他们对

经销商设立的门槛很低，使得许多小城镇

和乡村里都有他们的代销处，便利性让比

格一下子超过了立邦，占领了下面的市场。

接下来，对于那些需要多品质、多色彩

的 8%客户，比格则主动免费用车把他们送

到立邦的销售处，然后再帮其将买好的立

邦涂料运回来。

让人难以理解的是，当有些客户在决

定是否要购买多品质、多色彩的立邦涂料

而摇摆不定时，比格则会主动怂恿地说服

他们去买，称立邦的那些涂料是如何的好，

免费帮着立邦去推销。在他们的游说下，这

些客户纷纷涌向立邦。

把客户怂恿到对手那里，比格的这种

做法起初让很多员工无法理解。但后来事

实证明，这正是比格的高明之处。

原来，比格看到立邦其他品质和色彩

的涂料只有 8%的市场，这样的市场占有率

不会对自己造成大的威胁，而自己则几乎

抢占了剩下 92%的市场份额。

如果，连这 8%的市场都舍不得留给立

邦，那么当立邦看到自己没有市场了，必然

会改变市场策略，砍掉非主流涂料生产线，

集中力量生产和销售畅销的 5 种品种和色

彩。而一旦这样，势必会对比格产生致命的

冲击。

为了拖住立邦，比格时不时地将占小

头的 8%客户送到立邦那里，让立邦不得不

隔三差五地进货，以满足这类客户的需求，

这样就无法改变生产线和营销思路，从而

就占用了立邦的大量资源，让它无法腾出

手来，和自己竞争。

让出 8%的市场，其结果却是自己获得

比 8%大得多的 92%的市场，聪明的比格通

过这一策略一举挤掉了立邦昔日在印度涂

料市场龙头老大的地位，取而代之，而这无

疑是智慧营销的结果。

■ 刘卫

我是陈老三面馆的熟客。这些年来，在激

烈的市场竞争中，街头林林总总的小吃店关

的关，换的换，可他的店和另两家老字号在周

围呈“铁三角”之势态，迎风挺立。最近，我弟

弟也想开家有稳定客源的小吃店。那个周一

我过去，想套出陈老三经营上独特的道道。

各种原因，有段时间没光顾。临近中午，

入得店堂，我抬眼就看见新换的价格牌，心中

一动：大碗秘制牛肉面只要十五元，男女老少

最爱吃的热干面标价四元，原汤粉面同价，蛋

酒别家已涨到二元五角或直接升为三元，他

店里二元标价似乎维持了很久。这在食品类

涨价潮中让人难以思议。我疑惑地低声问了

在收银台里的陈老三，他含笑加以证实。

服务生端来的牛肉面与以前供应的内

容、分量、口味无二异。吃之前，我细端详，闻

香味，汤料还是那么浓郁鲜美，牛肉块敦实，

不像别的店切得薄如纸，面条也给得很“扎

实”。我挑着面在慢慢地吃，心里在寻思：在周

围一片“涨声”中，陈老三提价为啥这么滞后

啊？

正在纳闷，不知何时，陈老三已坐到我对

面。他让服务生沏了一壶茶，接着娓娓道出他

长期恪守的经营秘密，并提醒道，如果我有亲

戚想开店，“涨价慢半拍”的守则也许有参考

价值，但执行起来要有毅力，不浮躁，不急功

近利，更不能牺牲食品的品质去舍本求末。

陈老三的概述让人受到某些启示，但我

仍不得要领。得知我老弟不会在附近开店，他

彻底打消心里的顾虑，结合以前的经历和体

悟，详解起来：“这些年，虽然我经历了三次食

品价格猛涨潮，但这次猪肉价逆势领涨风还

是让人始料未及。那家老字号美食店依仗着

金字招牌，把牛肉面的价格猛提到十八元一

碗，顾客，尤其是中老年人心理上承受得起

吗？‘涨情之下，员工工资得提高，门面费只升

未降，进货成本上升了。实在挨不过，直到上

周我才把牛肉面微调到十五元一碗。相比之

下，顾客还是觉得我这儿便宜，况且没偷工减

料，味正，好多人由此回归，平摊了上涨的经

营成本。”

出店门时，我突然发现一个陈老三没有

言明的秘密：原来他每天下午把店门前分割

成三个档口，临时“分租”给卖烧烤、做烤饼和

兜售卤味的小摊主，每摊每月收二千五百元

的租金，这差不多抵消了整个店的门面费。

看来，陈老三脑子灵活，顺势而变，暗招

迭出，“涨价慢半拍”的精髓实际上是在“养”

顾客，将自身挖掘的利好悄然让出来，使顾客

从容接受慢涨价。最终，他还是稳赚。

公司新进了一位员工，硕士学

位，人很聪明，又勤快，工作能力也

确实很强，因而备受主管的肯定，大

家私下都称他“千里马”。然而，这匹

“千里马”却不小心失蹄了。

那天，他的主管在离开办公室

前，特地一再叮咛他：“明天早上九

点钟的会议，请你在下班前先将会

议资料复印后，装订成册。”也许是

觉得明天上班时再准备也来得及，

或者是认为“准备会议文件”只不过

是一件芝麻小事，所以一直到下班

前，这位年轻人并没有执行主管交

办的任务。

然而第二天的早晨，众人却发

现这位“千里马”在复印机旁穿梭忙

碌的身影。有同事主动上前关心他

准备的情形，才发现平常好端端的

复印机，今天早上莫名其妙地出现

故障了。“怎么办呢？再过三十分钟

就要开会了，而主管交代的会议资

料，我都还没准备”虽然是清凉舒适

的办公环境，豆大的汗珠却从他苍

白的双颊不断滑落。

气急败坏的主管立即动员整个

部门的人员，将会议资料以“分头并

进”的方式送到邻近的几家复印店。

随着会议时间一分一秒地逼近，整

个部门的气氛愈加地紧张与不安。

当同事们火速将会议文件送回办公

室，时间却已经走到 9 点 30 分，全

体与会人员在会议室枯坐等待了半

个钟头。会议结束后，这位一向被众

人视为“千里马”的新员工非常难过

地俯首向主管及同事表达歉意。对

此，主管说出一段令人警醒的话：

“以十分的准备迎接三分的工作，是

登上成功阶梯的基本态度；而以三

分的态度面对十分的工作，必将品

尝失败的恶果。”在迈向目标的过程

中，真正的障碍，有时只是一点点的

疏忽与轻视，让千里马失足的，不一

定是崇山峻岭，而是一根毫不起眼

的小草。

■ 佚名

阿海常常觉得怀才不遇，五年中他换

了八次工作，还是没有升职的机会，回家

的时候，阿海向爸爸诉说命运不公。

爸爸是个果农，讲不出大道理，于是

带着阿海来到一棵茂盛的果树旁：“这棵

橙树五年了，今年的收成非常好，你知道

为什么吗？”

阿海茫然不知，爸爸说：“因为它从来

没有挪动过。”这是什么理由，阿海默不做

声，爸爸又说：“每挪动一次，就会断根伤

脉，不能吃营养，还能长大吗？”

阿海恍然大悟，自己每换一次工作，

都会失去原有的人脉，失去上司和公司的

信任，失去对工作的熟悉和继承，这也是

断根伤脉。

没有营养的树不会成长，没有积累的

人不会升迁，常挪的树是长不茂盛的。

■ 佚名

IBM（国际商用机器公司）成为当今世

界上最大的计算机制造公司的成功秘笈

就是为顾客创造良好的售后服务条件。为

使全体员工保持极大的工作热情，长期以

来，该公司为此挑选了一批优秀的技术骨

干，专门负责解决顾客的问题和疑难，而

且向顾客许诺：服务必须在顾客提出要求

后的 24 小时之内完成。

有一次，一家使用 IBM 计算机的公

司打来长途电话，请求该公司立即派人前

去帮助修理计算机出现的故障。可是这家

用户地处偏远的山区，靠一般的交通工具

需要花费两天的时间才能到达那里。

为了及时地帮助顾客排忧解难，维

护公司的声誉，经过短时间的研究之后，

该公司的维修人员毅然踏上了直升飞机，

及时赶到了用户家里，而且对用户表示

歉意，满怀热情地为用户顺利而及时地

排除了故障，使这家客户大为感动。优

质的产品及工作人员良好的工作热情，

使 IBM 公司在世界计算机销售领域中独

占鳌头。

常挪的树不活

热忱是种重要的力量


