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我主张创业不能太投机,赌这个方向就能做成,能做大,如果做不到没关系就不干这个事再换一个方向。但是很忌讳你在中间来

回的追逐那些最时髦的概念,半年就转业务方向,不用竞争对手跟你竞争,你自己就折腾完了。走了弯路的创业公司，我反而觉得你融

到了钱不是一个坏事,但是心态一定要把自己当成一个光脚的,而不是以为自己穿上了皮鞋。 奇虎公司董事长 周鸿祎

在电影结尾张牧之是在与黄四郎实力悬

殊的情况下进行决斗的，为了彻底打败黄四

郎，他具体通过扔钱、扔枪给百姓等形式不断

刺激百姓人性的弱点，鼓励百姓放弃恐惧，勇

敢去攻击黄四郎，最终让黄四郎彻底失败。

很多企业在定区域销售目标时向大品牌

靠近，但是在开发区域市场时，却又不敢碰当

地大品牌的代理商，怕难度太大或怕时间太

长，所以最后导致区域销售情况不理想。

要打败本地强势品牌，须先策反其市

场替身，所以企业要想在区域快速打败当

地强势品牌，首先须搞定当地最大品牌的替

身，只要其代理了你的产品，当地的二三级商

家才会经销你的产品，这样企业的产品销量

才能与大品牌看齐和超越大品牌。马继圣

要打败本地强势品牌，须先策反其市场替身

“飞”了17天后总票房突破5亿元大关，超过了《建国大业》

《让子弹飞》的四大营销启示

刚开始看到《让子

弹飞》这个名字，全然不

能理会到底是什意思，

后面才知道，是一位有

着丰富经验的枪手对射

击这门技术的深透理解

和把握，能准确把握一

颗子弹在打中目标的过

程中需要花费的时间，

就是玩“专业”。反思我

们营销人何尝不是需要

专业的本领呢？

这部电影描述的是

一个势单力薄的绿林悍

匪张牧之打劫即将上任

的县长马邦德的火车没

有赚到钱，为了赚到更

多钱，冒充县长，最后打

败实力雄厚的黄四郎的

故事。他具体采用了以

下 4 大方法，实现了他的

目标。同时也留给我们

营销人4大营销启示！

绿林悍匪张牧之打劫马邦德的火车后

没有捞到什么好处，在审问的过程中发现

打劫的既然是一位即将上任鹅城的县长，

而且鹅城的人也都不认识这位新县长，于

是他就打起利用这一优势的资源，大胆的

做出自己冒充县长的决定！

在企业营销中，企业开发完客户后，虽

然知道客户的实力和其拥有的资源，但是

很少有企业想到或愿意利用客户的优势资

源，去为自己的区域销售目标努力。而企

业更多的是愿意傻傻的相信客户“一定会

推荐本品牌”的口头承诺，最后的结果，落

的是厂商互相埋怨的结局。

所以企业想要在一块市场上有大收

获，不能全听信于客户的口头承诺，必须要

擅于利用客户的优势资源，前期借用企业本

身的专业水平，帮助客户和自己打下区域市

场，为自己以后的销售目标更好的服务。

擅于利用客户资源，创造更大价值

张牧之为了获取鹅城百姓对其的初步

认可，利用马邦德淹死的随从人员的尸体化

装成鹅城百姓最害怕的麻匪，然后在鹅城的

“城市广场”当众假装枪毙麻匪示众，引起了

鹅城百姓的对其能力的初步判断和认可。

在企业营销中，一个企业进入一个陌

生的市场，一般都是让自己当地的客户依

靠客户自己的资源，单独“默默”的开展工

作。最后代理商默默开拓几年，很多当地

商家都不知道这个产品的存在，也不用说

商家愿不愿意去经销此产品了。

所以一个企业的产品进入到一个新的

区域市场，如果想要快速获取销量和影响

力，首先必须要快速获取区域市场商家对

其产品的关注和认可。要想商家快速认可

和关注，必须要通过活动或事件造势来吸

引，引起当地商家的经销兴趣。

迅速打开新市场，要获取当地商家认可

张牧之来到鹅城赚钱，他抛弃搜刮穷

人的赚钱的方法。他要赚有钱人的钱。他

明白，在赚这些人的钱之前，须先获得当地

百姓的支持。所以他通过枪毙假麻匪等事

件，宣扬他和以前的县长是有本质不同的。

在企业实际的营销中，很多企业都不

会去传播自己的品牌定位的信息和原因，

以至于很多客户不知道企业的战略和定

位，所以只觉得企业产品价格太高或太低

等表面现象，从而都不愿意经销企业产品。

所以企业要在区域市场获得成功，必

须要通过事件或活动等形式明确传播产品

的定位，让当地商家充分明白企业战略意

图和方向，相信企业以后好的未来。奠定

商家销售企业产品的信心。

造势传递品牌定位，建立品牌的差异化

边吃饭边做试卷“回忆”童年，戴着红领巾用餐是“校规”

让80后边“吃”边撷取“记忆”
这是一家餐厅：原装从重庆“打包”过来的原材料、地道重庆大厨烹制的底料，加上各种各样的

饮品，让极具特色的“串串”久久飘香……

这又不是一家餐厅：吃饭叫“上课”，餐厅叫“教室”，老板叫“校长”，客人叫“同学”，服务员叫

“大队长”，吃饭之前先戴好红领巾，还要等“老师”出试卷考考你…… 记者 宛月琴

按照“校规”，徐波是这家餐厅的“校长”。

当这位“校长”回忆起自己开设这家餐

厅的历程时，显得有些轻描淡写。他一年

前在北京工作时，和几个同事发现北京有

很多这样“吃文化”的地方，尤其是针对80、

90后群体的主题餐厅格外吸引他。

“能把北京的这种吃文化带到安徽，在

合肥也开设这么一家餐厅应该也不错。”徐

波当初想得并不复杂，同样身为80后的他，

觉得80后是一个特殊的群体，有着特殊的

对吃的消费观念，更希望在吃的时候能有

不一样的收获。

“选择做串串，也是因为它消费价格

不贵，而且很有气氛，并且是重庆特色，合

肥不多见”。徐波觉得吃饭更多的是“吃”

一种氛围。

于是，他放弃在北京的工作，将自己的

创业梦想，连同北京和重庆的吃文化，一起

在合肥的宁国路上“开出了花”。一进餐

厅，你会发现门上写着大大的“三年二班”，

推门而入，你会发现座位上已经备好了红

领巾，餐厅周围陈设的全都是儿时的课本、

磁带和奖状，那让人“头痛”的英语教材，那

让人“发晕”的古典诗词，当然，你也能寻到

“皮皮鲁”和“聪明的一休”；当你坐定，“老

师”会走过来给你一张试卷……这一切，都

是那么地熟悉又有趣！

把京渝“吃文化”带到安徽

“记忆”是这家餐厅最大的特色，关于童

年、关于读书、关于学校，看书、写信、打电

玩、怀旧电影及动画片。徐波介绍，在这里，

让80后边“吃”边撷取“记忆”，找寻属于过去

的那些美好，那些青春永在的感悟。

当然，餐厅既然是“教室”，试卷做得好

的“同学”会像小时候一样被戴上“小红

花”，“同学”之间还会有很多互动交流的

活动。

“跟80后打交道，就要学会用80

后的方式”。在这家餐厅没有开张之

前，徐波就在微博上“广发英雄

帖”，用这种80后很热衷的一种

传播手段来推广。

“既然餐厅的主要客户群体指向 80

后，肯定要盯准80后的视线”，徐波介绍，现

在80后的普遍进入“微时代”，而通过这样

的途径让更多80后了解他们，更容易被接

受。

不仅如此，徐波针对80后是“卡族”的

特点，创造出了一种带有门禁功能的积分

卡，这张卡不仅能积分，而且能自由进出

“教室”，让80后会感到很自由。“在这里吃

饭，也会很惬意、很放松”。

微博传播盯准80后“视线”
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