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德基。 蚂蚁的生存方式：久久丫连锁店如同小蚂蚁开遍全国

，但众蚁成军，久久丫的未来也许就是大象。 “生意不分大

小，职业不分好坏，”顾青说，“只是很多人没有悟透这个

道理。 四年前，一个年青人走进上海长宁区的工商所，为自

己即将开业的鸭脖子专卖店办理工商执照。工商所的工作人

员抬眼看了看这个讲普通话的年轻人，说：“外地人要先拿

暂住证来。” 年轻人说：“我是上海户口啊。” “哦？你是

哪里人？” “我是江苏人。” “那你怎么会有上海户口？” 

“我属于人才引进啊，所以有上海户口。” “你什么学历？

” “同济大学本科加上海财大MBA。” 这位工作人员又上下

打量了年轻人一番，感叹道：“唉！现在国家真要命的，读

完大学都不给安排分配，这样吧，我们优惠知识分子，给你

打个八折。” 三年之后，这个年轻人把鸭脖子卖到了全国，

连锁店超过了500家，而且正在以每月四十家的开店速度递增

，销售额超过亿元。这个年轻人，就是久久丫的掌门人顾青

。 回首这段经历，顾青不禁哈哈大笑。他是个乐天有趣的人

，自诩很少有人能把自己说生气，当时尴尬的一幕，他觉得

很好玩，“心里还偷偷乐呢”。 但一个有着MBA学历的大学

生去卖鸭脖子，确实让挺多人感到费解。可顾青坚信自己挖

到了金矿。“生意不分大小，职业不分好坏，”顾青说，“

只是很多人没有悟透这个道理。” 从卖鸭脖到做连锁 顾青说

自己会做饭，还烧得几个拿手的湖北菜。2002年顾青拿到上



海财大和韦伯斯特MBA毕业证时，觉得自己该开始创业了。

至于创业项目，他没有丝毫犹豫地选择了鸭脖子。想法很简

单：鸭脖子具有超强产品力，做这个一定能赚钱。 顾青对鸭

脖子的青睐由来已久。去读MBA之前，顾青在乐百氏集团做

了7年。期间，他担任乐百氏湖北区总经理时，常去武汉精武

路上的两家门店买鸭脖，名叫“精武”的那家比较辣，而名

叫“九九”的那家比较香。每次去乐百氏总部开会，顾青总

是带上武汉的鸭脖子。他发现每次不到半个小时，鸭脖子肯

定被席卷一空。 “让人上瘾、欲罢不能”，顾青觉得这就是

鸭脖子的超强产品力。生鸭脖的售价是8.5元一公斤，而零售

价格在约25元一斤时，顾青开始觉得利润率很高。可第一次

把鸭脖煮出来，顾青傻眼了：一斤鸭脖只剩下了六两。“钱

变成水流掉了。”虽然自己以前会做饭，但顾青“没想到鸭

脖子硬邦邦的骨头也会缩水”。 2002年6、7月份，顾青向朋

友筹了50万元，在上海浦桃区租了一间约500、600平米的厂

房。花掉差不多40万后，工厂的生产能力才出来。半年之后

，顾青的第一家店面开张，可他却犯了一个严重的错误没选

对店址。 由于创业基金只剩下十万元，顾青规定，月租高于

一千五的店面不拿。第一家店面开在一个菜市场里，顾青自

己运货，自己站店。开业第一天，顾青的鸭脖无人问津，在

他绝望地准备拉卷闸门的时候，有人买了80块钱，他兴奋地

直喊“卖掉了！卖掉了！” 如今，顾青承认当初选定租金低

的店面“是一个错误的决定。”建立店面的成本并不高，但

店面选址非常重要。 顾青将久久丫定位于白领钟爱的休闲食

品，现在他选店址，不仅要考虑店面周围白领的数量，还要

考虑周围人流量的质量。一家8平米店面的租金依据地段不同



，租金从3、5千到2.5万不等，顾青总会毫不犹豫的选择地段

好的店面，因为关键在于“用什么样的性价比赚钱。” 卖鸭

脖属于门槛较低的传统行业，竞争力来自哪里？顾青说乐百

氏的老领导何伯权的一席话点醒了他。何伯权反问顾青：“

做鸭脖子，你顾青能弄到的，任何一个健全的人都能够做到

，味道也差不多。你的可能更卫生一点，更好吃一点，可差

不了多少。你到底应该和别人拼什么？” 顾青思考良久，老

何的话让他跳脱出原有的思路：久久丫要想赢得市场，一定

是品牌方面的竞争，而不是产品方面的竞争。 在品牌推广的

过程中，顾青显示出一个前乐百氏营销大王和高级MBA的实

力。他仔细核算了一下成本，觉得做连锁店并不像想象中那

么难。他的理论是：把包括原料、后台工厂、物流等方面的

生产成本和一个专卖店的店面成本分开核算。如果一个店面

抛除房租、员工工资等店面开支之外，可以保本或是略微亏

损，那店面形式就可以快速扩张。因为，增加店面，意味着

品牌效应的提高，盈利空间相应也在增大，而后台生产成本

基本保持不变，那这种专卖连锁店模式自然可以推广到全国

。 在创业初期，常常有些回头客给顾青打电话，问鸭脖子里

有没有放鸦片壳。顾青大笑：“当然不可能放这些不好的东

西。其实是鸭脖子很香，人们吃上瘾了。”十个人里有九个

不会排斥吃鸭脖，除非是觉得太辣了。鸭脖子的这种超强产

品力，促使久久丫当初在很少投资的情况下，能迅速推广开

来。而久久丫全国连锁店的推广，让品牌力始见功效。至

于2006年世界杯时久久丫的全国促销，让久久丫的营销力更

上层楼。 商业智慧点石成金 6月10日00：00，2006届世界杯德

国对哥斯达黎加的开幕赛准时开始，顾青此时却在中



欧EMBA总经理班的宿舍里辗转反侧。 2006年的世界杯对顾

青而言，意味着全年收入变成十三个月。 6月初，全国的久

久丫连锁店都换上了以世界杯为主题的装修，“看世界杯，

啃久久丫”以及“看世界杯过瘾，吃久久丫上瘾”的标语醒

目可见，连产品包装袋的侧面也印上了世界杯全部64场比赛

的基本情况。全国有300家久久丫店面24小时营业，并提供免

费外送服务。久久丫还联手青岛啤酒，推出套餐。每听青岛

啤酒售价3.5元，虽然与零售价格差不多，但久久丫提供的是

冰镇啤酒，再加上鸭脖与啤酒搭配的绝佳口感，世界杯开赛

当天，久久丫全国销售翻了几乎一倍。 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 


