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做过这么一个试验，把一个活青蛙扔进煮沸的大锅，青蛙在

接近水面时突然跃起生还。然后又把一只活青蛙放入温水中

，在用小火慢慢将水加热，青蛙在水中怡然的游来游去，丝

毫没有感觉到死神的来临，当水温加热到一定程度想要逃命

时，一切已经来不及了，最后被煮死在锅中。这个试验向人

们说明了人和组织在突然遭遇突然危机时，能够集中全部力

量来应付，结果能化险为夷.而人和组织在遭遇不太明显的危

机而危机在慢慢恶化时，却不会引起重视，结果等危机激化

到一定程度想再化解却一切都来不及了。 针对以上试验，我

们可以把它作为一个营销策略运用到营销工作中。如果我们

针对竞品的主要销售渠道进行猛烈进攻，竞品的经销商和厂

家会马上意识到危机然后采取措施进行反扑，结果就可能会

是我们尚未立足就被竞品扼杀。但是如果我们调换一个市场

并不畅销的但有潜力的产品从二批和零售环节进行慢慢渗透(

尤其在零售环节)，就会在不知不觉中抢占竞品市场份额，等

到竞品醒悟，再想反击，那时主动权就会把握在我们手中了

。 笔者想就笔者所经历的一次成功案例来说明此一策略的具

体运用。在安徽的六安市场，南街村方便面在那里十年时间

一直处于领先地位，其他厂家想尽一切办法都无法撼动其地

位。而南街村方便面当时主销的品种就是70gx30的规格，而

该规格占了市场整体份额的百分之八十左右，竞品进入在市

场都以该规格产品切入市场。 笔者当时在河南的白象方便面



集团工作，分管六安市场，按照传统思维，也是以70gx30的

规格切入市场，由于前期价格有优势，逐步抢了南街村一点

市场，但是很快双方就陷入了价格战和促销战，搞得双方厂

家和经销商都是疲惫不堪，经销商的利润开始大幅缩水，经

销商的积极性严重受挫。后来所发生的一件事更是被动，由

于白象公司成本核算失误，认为该产品赔钱，一件面涨了0.5

元，经销商陷入了经营赔钱的地步，该市场面临着全面崩溃

的危险，南街村趁机开始全面收复市场。 难道让这么长的时

间的投入就这样白费了吗？笔者彻夜难眠，承受着巨大的压

力，因为该市场一旦失守，实在无法向公司和经销商交代。

迫不得已笔者召开了业务员。经销商和经销商员工的全体会

议，共同研讨市场。最后确定上公司的90gx50规格的产品，

从理论上讲，70g和90g都是零售0.5元/包，作为消费者应该能

够接受90g的产品，但问题是市场上占主导地位的是30包的产

品，市场上目前还没有其他厂家销售该产品，市场会接受该

产品吗？ 经过两天的会议，我们最终确定方案如下:1、公司

原来的70gx30出价上调0.5元/件。2、导入公司90gx50的产品，

由于前期二批环节肯定不会接受该产品，工作重点就放在零

售点和方便面的主要销售场所－－学校。3、每天一次碰头会

，进行市场分析和跟踪。 由于70gx30包的产品价格上调了0.5

元/件，价格高出竞品南街村，结果在意料之中的是市场销量

大幅下滑，南街村经销商喜不自禁，向外界宣布白象将很快

退出六安市场。第一周90gx50的产品销售也不理想，许多人

开始动摇。 第二次会议不得不召开，通过会议统一了思想－

－那就是再坚持一下。 第二周，笔者通过市场走访发现，在

学校学生已经开始接受90g的产品，有的学校开始直接打电话



到经销商开始要货。个别二批也开始少量订货。 看来真是天

不灭我呀。我和经销商顿时信心大增，确定在二批环节把工

作重心向做学校生意的二批倾斜，第一。确保送货优先。第

二。确定促销力度优先。第三。确保售后服务优先。 经过半

年的努力，白象终于月销量突破80万，成为六安市场的第一

品牌，南街村想通过降价来挽回败局，但已经无济于事。 今

天笔者已经离开白象公司，但白象在六安的市场地位仍然没

有厂家可以动摇，其他厂家想通过80g的产品(2004年原材料涨

价许多厂家都把90g的产品降到了80g)低价高促销来启动市场

收效也不大。 如果想真正把温水煮青蛙的策略用好，需要注

意一下事项: 1、不要与竞品在他的主要销售渠道进行正面的

猛烈冲突。如果竞品的主要通路在市级市场，那么我们就注

重他下面的县级市场；如果他的主要通路在县城，我们就注

重他的乡镇；如果他的主要销售渠道是二批，我们就注重他

的零售渠道。 2、尽量不要与竞品在他的主导产品上进行猛

烈冲突。最好在产品上实施差异化，但我们所选择的产品要

有足够的市场潜力与空间。 3、 一定要与经销商充分沟通，

争取他的支持。 4、如果上述工作都做好了，前期遭受挫折

一定要咬牙坚持。 5、此策略最好先选择在竞品不注重市场

分析和信息收集反应迟钝的经销商所管辖的区域。 100Test 下

载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


