
嘉宾：亚一金店 陈艺珺

餐饮集团 李顺祺

小商品公司 管霞君

百货公司 夏 琦

文化传播 郑才荣

主持：品牌拓展部 谢雁晨

主持人：在公司的五年发展规

划中， 外拓是很重要的组成部分。

在座各位的工作都与品牌外拓有

关。 大家谈谈对于品牌走出内圈的

一些想法。

勿庸置疑，品牌走出去是很重

要的，各位觉得在品牌走出去的过

程中，什么最为重要呢？ 每人可以

选择

1～2

个关键词，然后分别阐述

一下理由。

李顺祺： 我选择的是“ 标准

化”。 我是从事餐饮行业的，所以我

就结合餐饮行业来谈一下。

可以说，目前市场上无论大小

的中餐或者西餐连锁餐饮品牌，都

在积极实行着标准化产品的生产。

餐饮业标准化的生产，为品牌形象

的表现和维护、连锁门店的采购和

销售，连锁企业的管理和监控带来

积极的影响。 餐饮标准化的实现程

度成为一个餐饮企业连锁扩张成

功的关键因素。

现如今，餐饮标准化不仅仅是

要求连锁餐饮企业在产品工艺上

实现标准化，同时也要求企业在品

牌连锁发展过程中，建立除产品工

艺标准化以外的，更为完善的门店

标准化以及管理标准化。 门店标准

化包括：

1

、店铺开设的面积要求及

发展区域；

2

、店铺开设的物业工程

条件：决定店铺选择地址；

3

、确定

标准化的菜单、产品结构，由此实

现厨房标准化设备配置；

4

、门店设

计装修标准化———有助于品牌形

象的统一；

5

、家具、厨房设备、其他

备品的标准采购———大量采购，降

低采购成本；

6

、每家门店投资额的

标准控制，最大限度降低开设新店

的现金投入。

南翔

1900

目前正处于标准化

的成熟阶段。 作为餐饮集团的一名

青年工作者，我有幸参与南翔品牌

的发展过程中。 相信，在南翔

1900

标准化成熟后， 南翔

1900

的门店

会成倍增长，从而达到甚至超越五

年规划的目标。

管霞君：我选择的主题是“ 人

才和产品”。 众所周知，在豫园商城

未来发展的五年规划中，人才培养

是我们首先要解决的问题之一，公

司的发展离不开人才。 现在很多企

业都很重视基层员工的培养，并且

基层员工都以内部培训为主，如谭

木匠、绝代佳人等知名的一线零售

商， 他们在人力培训下的功夫很

足，周例会、月例会主要是培训产

品及相关知识的。

其次，说一下我们的产品。 我

们公司主要经营的还是旅游纪念

品之类，从产品的品类上说缺乏新

意， 缺少适合年轻人消费的产品，

包装和文化上不能适应市场需求，

所以走出去比较难。 因而，产品的

调整是我们的重中之重。 产品也是

我们外拓发展的主要动力，没有合

适的产品，没有合适的人员，我们

的外拓之路将面临困难。 但我相

信，通过我们的共同努力，一定能

共创豫园美好的未来。

夏琦：我要说的两个关键词是

“ 品牌和管理”。 一个好的品牌会无

时无刻向消费者传递信息，可以让

产品在众多同类中脱颖而出，可以

让企业与产品本身融为一体，让消

费者看到它就想起企业或者产品，

并产生信赖。

我们百货公司旗下目前正在

外拓的有永青假发这一品牌 ，所

以，我就举个假发品牌的例子。 爱

德兰丝创立于

1969

年， 是日本最

大也是历史最为悠久的制发品牌，

现已成为全日本公认的“ 第一毛发

专家”。 他们凭借着品牌的优势，在

全球

16

个国家和地区建立了门

店， 在日本本土的店铺总数已达

369

间。 这就是品牌的力量。

在管理上，我觉得我们应该侧

重于对服务的管理。 在引进爱德兰

丝后，我发现在服务管理上与其有

一定差距。 他们的服务是比较细致

的，也比较多样化的，分为女性服

务、男性服务、专业性服务，另外他

们还有一个

Apps

专业化系统。 为

顾客解决头发难题只要顾客电话

要求，他们就会立即派头发专员上

门服务，从问题咨询到签订契约等

一切流程，都由这位专员给予详细

解释。 这样细致的服务立即为他们

品牌的外拓提供了支撑。

虽然我们在技术上暂时无法

超越他们，但我们可以在服务管理

上加以借鉴，脚踏实地，持之以恒

地学习他们的服务理念、品牌形象

塑造模式、产品分类等等。

郑才荣：我选的是“ 战略和资

金”。 为什么我会认为战略是最主

要的呢？ 我是立足于我们湖心亭所

在的相对特殊的行业。 我这里有个

数据和大家分享一下。 据统计全国

共有七万多家茶企，但大家很少能

说出其中品牌，大家往往只记得茶

的品类。 正是由于茶企品牌观念的

淡化，加大了外拓工作的难度与风

险。 所以外拓前期的战略部署就显

得尤为重要。

其次是资金。 当然并不是资金

的多寡，而是如何更好、更合理的

运用资金。 资金当然是越多越好，

但如果因为资金充足而不制定计

划，无疑会造成资金的浪费。 资金

的合理运用， 能以最小的代价、最

有效的方式，去达到我们预期的战

略目标。

陈艺珺：我认为在企业拓展过

程中，比较重要的是“ 公共关系和

总部支持”， 这两点均是来自外部

的影响因素。

我所说的公共关系特指的是

上层的公共关系，也就是运用集团

和集团之间的联手。 比如我们的品

牌和各种大型商业集团协作开拓

新的网点，像百联、新世界、恒隆等

等。 和他们合作的好处有以下几

点：

1.

借用他们对于商圈把握的专

业性力量，节省前期商圈市场开拓

调研的时间，并降低风险。

2.

到了

一个新的区域， 特别是新的地域，

自身品牌的影响力还不够，可以利

用这些大型商业集团的品牌效应

来集聚人气，保证客流量。

3.

由于

跟大型商业集团协作，所以沟通的

对象是较为单一的，这样降低了沟

通成本，商谈复杂度，缩短谈判时

间， 对于项目的推进有极大的优

势。

4.

这一类合作延展性较强，可

被快速复制，实现企业迅速拓展。

同样，这样的合作需要总部统

一组织实施。 ，若能由总部牵头，带

领旗下子公司进行模块式的整体

商谈，必然会有助于良好关系的建

立，促成合作。 当然以上两点只是

提供了一个平台，更重要的还是依

靠企业自身提高经营能力，推动外

拓稳步发展。

08

嘉宾：亚一金店 吴正翔

小商品公司 李 瑛

食品公司 谢 黎

电子商务 丁 超

信息中心 王 勤

主持：信息中心 沈亦涵

主持人： 我们先谈谈如何修炼

内功，来助力企业发展？

谢黎：我想针对“ 整合”谈几点

想法：

1

、资源整合

作为一家沪上知名的上市公

司，商城可以牵头在新兴的古城、古

街、旅游特色城区，或者是有潜力的

旅游商圈， 寻找对接这方面的市场

资源。 最好由商城高层出面牵线搭

桥，有合作意向的由各子公司对接，

这样一来， 有效地整合了资源并使

其最大化。

2

、渠道整合

目前商城下属老庙、 亚一、食

品、 小商品等公司纷纷在淘宝商城

上开设了旗舰店， 但都是以单打独

斗的形式出现在消费者面前。 如果

商城牵头与淘宝商城等国内外知名

购物网站洽谈，整合子公司品牌，以

豫园商城母品牌的优势对接他们就

可把前期投入的费用降到最低，不

能形成整体优势。

整合后， 子公司将产品的丰富

化；在销售上，通过母品牌的优势，

拉动各子公司的业务。 品牌整合能

够节约企业经营成本，增加利润。

李瑛：接着谢黎的观点，我来谈

谈自己的想法。 第一：商城母品牌与

子品牌的关联———商旅文整合。 在

商城母品牌做大的同时， 也能提升

子品牌市场知晓度。 这些品牌的无

形价值对于各子公司有着关键作

用。 豫园商城的母品牌和子品牌的

关联应该是紧密的， 在整合上有良

好的基础。 第二：品牌推广渠道的整

合。 众所周知，现在做媒介投放的成

本越来越高， 无论是线下还是线上

媒介。 如果商城能够整合品牌推广

渠道， 也是对各子品牌发展的最直

接支持。

近来线上营销———博客营销、

微博营销等越炒越热，尤其是新浪

微博的出现，给品牌提供了一个全

新的营销方式，它的影响力有目共

睹。目前商城许多子品牌已经在运

用官方微博做针对性营销活动和

品牌推广，但要想在如此庞大的信

息量中真正达到做品牌推广效果，

不通过专业媒体公司线上、线下互

动是难以保证的。总部可以开设豫

园商城官方微博，专业运作，不仅

商旅文活动、动态等关注，还能给

母品牌和子品牌扩大影响提供平

台。

主持人：刚才谢黎和李瑛从两

个不同的角度阐述了企业修炼内

功应该要做好资源整合，大家觉得

练好内功还能从哪些方面入手呢？

丁超：我认为针对不同的行业，

需要建立不同的考核机制。 拿自己

身处的电子商务行业来说， 整个行

业的机制和传统企业考核机制有明

显不同， 即不追求短期利润而追求

市场， 相比之下传统企业特别是国

营企业的考核模式会比较多的考虑

利润。 而电子商务行业需要一个长

期的培育， 几乎不可能在短时间内

实现大幅盈利。 现在业内知名的电

商企业， 无论是京东商城， 凡客诚

品，还是阿里巴巴，都没在短时间内

实现盈利。 京东

2004

年成立至今，

已经是自主销售的

NO.1

， 依然没有

盈利， 而这是传统企业的考核模式

所不能接受的。

目前业内普遍认为

2012

年是

电子商务的洗牌年和调整年， 一大

批电子商务企业将被淘汰。 从去年

开始， 传统企业发展电子商务成为

很热门的话题。 去年年底的艾瑞上

海高峰论坛邀请苏宁

E

购等传统企

业讨论这一话题，认为在未来的

2-3

年将有大量传统企业涉足或转型电

子商务， 而对豫园商城这样的传统

零售企业来说， 电子商务更是一条

必由之路。 我个人认为内部要形成

机制支持， 给电子商务更多的发展

空间，加速商城电子商务的发展。 同

样随着商城产业链的日趋多元化，

在不同的领域也需要有更切合实际

的考核机制。

主持人：的确，建立完善的考核

制度， 能为电子商务类企业提供发

展的强大动力和扩大市场份额的旺

盛热情。 对于企业快速发展来说，专

业人才是非常难得的， 下面我们有

请信息中心的王勤来谈谈他对这方

面的看法。

王勤：事在人为，不同的人做同

样的事， 可能花不同的时间得到不

同的结果。 那怎样才能花最短的时

间得到最好的结果呢？ 这就需要我

们的企业做到专精。 而这个专精是

需要一个专业的团队来实现的，也

是由各个专业部门共同合作实现

的。 而这个专业团队和专业部门的

核心就是人才。

专业团队的打造即专业人才的

打造。 人才的打造不外于对外引进

和对内挖掘培养。 业界最好的人才，

人家是不会轻易给我们的， 我们也

不会轻易得到。 那在引进人才的同

时我们应在内部着力发现和培养

呢， 内部人员进行专业系统的培训

来提高他们相应的专业技能。 相对

于外资企业， 我们的内部专业培训

是较少的， 阻碍了我们专业团队的

建设和可持续发展。 国际上许多知

名跨国公司如通用、

IBM

、 宝洁都非

常重视培养自己的员工， 而且喜欢

在企业内部提拔高级管理人才，提

供更多的机会激励员工积极向上。

这就为普通员工成长成才创造了条

件，铺设了道路。 所以我建议我们要

建立完善系统的专业培训机制，弥

补员工专业知识的盲点和不足，促

进人才成长，提升企业生产力，加速

企业前进的步伐。。

主持人： 刚才王勤通过就专业

人才的培养， 提出了建立完善系统

的专业培训机制， 其实这也是我们

年轻员工迫切需要的， 也希望公司

能给我们这样一个环境。

说到专业， 我们不得不说的是

标准化和流程化的建设， 来请吴正

翔谈谈他的观点。

吴正翔：谈到流程化、标准化，

我们首先要问的是： 怎样的企业才

需要流程化、标准化？

对于这个问题，

360

总裁周鸿

祎先生曾经做过很形象的解释。 他

在接受专访的时候是这么说的：“ 如

果你在办公室喊一嗓子， 你的员工

都能听到的话， 那你也许还不需要

流程标准化。 反之你就非常需要

了。 ”流程化、标准化管理强调最终

目标，所有环节都为最终目标服务，

因此发展到一定规模的企业为了保

持目标的一致性，流程化、标准化就

成为了必由之路。

流程化和标准化有着相互依赖

的关系：如果没有流程化，标准化就

无从谈起， 如果只有流程化没有标

准化，也不能给企业带来管理成效。

企业的流程化与标准化主要是针对

稳定的业务而言的。

建立流程化和标准化的几个关

注点：

1)

全员参与流程和标准的制定。

2)

流程和标准的优化升级是一

项长期、持续的工作。

3)

企业领导人带头遵守“ 规则”

是关键。


