
2015 年 12 月 7 日中国商业品牌联盟大会发言稿 

 

2014 年 9 月李克强总理在夏季达沃斯论坛上提出“大众创业，万众创新”。 

创业是一个陷阱，能够创业获得成功的人凤毛麟角，百分之五的成功概率都不到；而创

新确实每一个人都可以做到的。提到创新我们总会想起技术创新、产品创新、管理创新、销

售创新……其实消费者关心并不是这些创新的过程，而是实实在在让他们得到实惠的结果：

质优、价廉、方便。   

一、提供他人无法提供的高品质产品或服务，把产品或服务做到极致。 

举例：甘其食 

有人说，印象中，在杭州居家生活有两个地方是每天都需要排队的，一个是火车站买票，

一个是在甘其食包子店买包子。大家都说生意难做，成立于 2009 年 3 月的甘其食包子店却是

天天门庭若市，到 2015 年 4 月 16 日，已经在杭州开出 217 家门店，年销售超过 4 亿元，首

轮融资达到 8000 万。 

甘其食生意这么好，是因为卖得便宜吗？一个包子卖到了 2 元、2.5 元、3 元，应该是比

较贵了，生意好一定是另有原因了。 

我是甘其食的一个忠实消费者，我觉得甘其食好生意根本原因是因为甘其食对其包子品

质的极致追求，是甘其食给消费者提供了无以伦比的美味体验。 

极致的追求表现在几个方面： 

1、选材。肉包所使用的猪肉其肉价高于市场同类产品 20%以上，不仅是因为用的是国

内优秀品牌“金锣”，更是因为所用的不是传统的五花肉、或是猪碎肉，而是选择猪前腿肉，

在肉质上更鲜美，更有嚼头。猪前腿肉里有一根筋，消费者有百分之一的概率会吃到筋肉，

为了让包子的口感达到统一，甘其食硬是一年补贴给金锣公司近 200 万，要求把前腿肉里的

那根筋给挑掉。这样消费者吃到带筋的肉包概率从百分之一降到万分之一。 

2、配菜。甘其食开出第一家店的同时，就已经建成了 5000 平方米的中央厨房，确保所

有的食材都是按照一个标准进行采购、储存、清洗、切碎、搅拌、分装…… 

3、配送。所有在中心厨房制作好的原料都放置在-10℃冷链车里统一配送，每一辆车都

安装了 GPS，管理层既能监控车厢的温度，又能对配送时间了如指掌。 

4、制作。甘其食的每一个包子都是 100 克，皮 60克，馅 40克，正负不能超过 2克，一

个学员要学三个月以上才能达到这个标准。甘其食一年花在员工技能培训的费用达到了工资



的 7%，培训师和员工的比例始终保持在 1%。甘其食的肉包有一绝是其它任何品牌包子都做不

到的。只要咬开肉包子，每一个包子都会流出香滑的肉汁来。肉包是发泡食物，能够盛得住

肉汁实在是一个奇迹。早上由于赶时间，很多人都是一边开车一边吃包子，由于甘其食的肉

包一咬就会流出肉汁来，经常会有人弄脏衣物。有人向甘其食提议是不是做包子的时候不要

让肉汁流出来。创始人童启华是这么说的：包子能够留出香滑的肉汁来，这是甘其食的绝活，

我们是绝对不能为了消费者方便而改变制作工艺的。真的要反思的不是我们的制作工艺，而

是我们没有把甘其食制作包子精益求精的加工方式很好的传递给消费者。如果消费者知道了

甘其食是如此用心的制作包子，一定不会囫囵吞枣般地把包子吃下，而是怀着一种崇敬之心

来细细品味了。如果是这样，就不会一般开车一边吃包子，那么吃甘其食的肉包还会流出肉

汁弄脏衣物么？！ 

5、限时售卖。甘其食所有出笼的包子必须 2小时内售卖完毕，否则就要丢弃。甘其食一

年因为超时没有售卖的包子损失达到近 200 万。很多人对这样的标准很不以为然，认为包子

隔夜都可以吃，为什么要定在两个小时内必须售完？甘其食认为：做什么事情都需要有一个

标准，如果两个小时不是一个上限，那什么是上限？是两个小时十分钟，还是两个小时二十

分钟？不管是多少时间，都得有一个标准，而甘其食的标准就是两个小时，超过两个小时没

有售完的包子就必须丢弃。有人也会说，这么好的包子丢弃了多可惜，是不是可以给行乞的

人或拾荒者？创始人童启华说：如果甘其食能够有实力资助行乞的人或拾荒者，就不应该歧

视他们，就应该让他们吃到最美味的包子才是。在甘其食限时售卖还有另外一个标准就是，

每一个卖包子的动作必须在 13秒内完成，实际上现在的平均速度是 11秒。 

6、善待员工。甘其食为每一个员工提供统一的食宿。员工居住地离店面必须走路 15 分

钟能够到达，每一套房子都配备了一个做饭扫地的阿姨。而工资均高出同行 1.5 倍以上。这

样贴心关怀致使甘其食一线员工的离职率一直保持在 5%以内，而不是一般餐饮企业的 30%左

右。员工的稳定是提供好产品好服务最有效的保障。 

甘其食的目标是在杭州开出 1000 家店，销售额做到 10—20 亿元。很多人生意做好了，

就会想着做点其它投资。当别人问甘其食创始人童启华是否也会有类似想法的时候，他说：

能够把包子做好就是一件非常了不起的事情了，我一辈子都只会做包子。对做包子这件事我

一直是惴惴不安的，从不敢马虎和骄傲，生怕辱没了老子的期望——甘其食。 

甘其食，这个店名大家一定觉得有点奇怪，其实店名是取之于老子《道德经》里的一句

话： “甘其食、美其服、安其居、乐其俗”，这是老子对人们美好生活的具体描述：能吃到

甘甜的食品，能穿上得体的服装，能居住让人安心的房子，能享受让人愉悦的民俗活动。 



二、把贵的做到便宜，或直接免费。 

线上对线下冲击最根本的不是方便，而是便宜。其它分类产品的线下的加价我不是了解，

就以我们所经营的筷子、砧板、牙签分类，大卖场收取的各种各样的费用一般占到 45%，配

送费用、退货破损费用、人事费用一般为 10%，大约 90 天的账期和 30 天的库存利息支出为

5%左右，不算促销让利，经营大卖场的费用为 60%，所以在大卖场售卖的货物加价一般都要

达到 3 倍，我们双枪的指导价格是 2.86 倍，是行业里最低的了。而线上的费用是怎么样的呢？

和大卖场经营模式最类似的是京东，京东收取的费用 35%，配送费用 5%，合起来只有 40%，

比线下的 60%少了整整 20%，这就是为什么网络上售卖的产品可以更低价的原因了。大润发

线下销售过千亿了，但飞牛网去年销售只有 1 个多亿，亏损 1.62 亿。大润发的飞牛网做不起

来根本的原因是因为线上线下同样的贵！  

     受到政府反腐和八项规定的影响，无数餐饮企业不堪重负，苟延残喘在经营着，而杭州

的外婆家却是另外一番光景。 

外婆家成立于 2002 年 9 月，现有门店 145 家，从开业至今，一直做到了“店店排队、餐

餐排队”。2014 年一年内开出 60 家店，从中国百强餐饮企业 2013 年排名 52 位，一下子跳到

了 2014 年排名 32 位。 

外婆家能够成功，最核心的是：提供了一流的菜品、一楼的环境、一楼的服务，而价格

却是五流的价格：茶叶蛋 1 元，雪碧可乐 2.5 元，麻婆豆腐 3 元，话梅花生 5 元、腐皮青菜 6

元…… 

三、把不方便的做到方便，把方便的做到更方便。 

线下购物有多麻烦，我想大家都是有非常深刻感受的。开车——排队停车——选品——

排队买单——找车，并排队缴费——开车回家。到超市买任何东西，没有个把小时是下不来

的。到超市购物期间还有很多的不便：是否要遭受风吹雨淋日晒，是否要储存物品，是否要

到处选择味道并不好闻的洗手间。我的老家在浙江最偏远的县城——庆元，距离杭州 480 公

里，只要晚上 11 点前在京东下单，第二天 12 点之前就可以收到所选购的货物。 

用优步、滴滴、神州专车被大家接受是因为方便；亚马逊电子阅读器，被爱阅读的人青

睐也是因为方便。 

做品牌没有那么多花招，最核心的就是把产品的品质做到极致，做到出神入化，做到无

人可以超越！把价格压倒最低，低到超出消费者的期望值，甚至做到免费或接近免费！把方

便做到极致，做到让消费者放心、省心、舒心！并给消费者带去真正美好和温暖的体验！ 
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