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_B1_95_E2_80_9C_E5_c28_33847.htm 许多人在选择创业项目

时，面对针对大众的医药保健品、化妆品等行业的竞争惨烈

而不知所措，于是总是想寻找一个几乎完全没有竞争或竞争

很小的行业、营销界还很少涉及到的行业或群体，独辟蹊径

的寻找一条属于自己的创业之路。我在近几年来一连串的创

业，都是基于上述思路，再加上就是我本人天生喜欢做创造

性、创新性、创意性的事业，别人做过的项目或市场我一般

都不会考虑再去做，于是在偏门的小众市场里创业了一番，

将其中的经验总结出来，供计划在此方面创业的人借鉴参考

。 我进行了中国第一次专门针对“工厂女工”的市场营销实

践 几年前，我在著名的女性保健品美媛春口服液公司任深圳

地区负责人时，基本上是以准创业人的身份操作市场的，当

时营销政策是按深圳回总部货款的10％提取销售费用，30％

提取广告推广费用，而其他在深圳的营销、人事等方面大小

全部事情都由我自己独立决定，分公司实际扮演了经销商的

大部分角色，是一次职业经理人绝好的创业锻炼机会。 经过

市场调查，我大胆的决定将美媛春口服液在深圳的目标市场

只定位于平均只有500元月收入的工厂女工，这是以前中国营

销历史上从来没有人干过的事情。虽然也有部分日化及保健

产品针对工厂女工做过一些营销尝试，但完完全全针对这个

消费能力十分低下的小众市场的大规模的营销实践还没有出

现过。 启动深圳市场时，我策划购买了工厂姐妹最喜欢的深

圳电台谈话类节目“夜空不寂寞”之时段，每天做15分钟广



告节目；我请深圳工厂姐妹最喜爱的打工妹偶像———打工

妹作家安子及从打工妹做起来的著名主持人胡晓梅做形象代

言人；自己办了针对中国第一份专门针对工厂女工的《外来

妹》报，每个月不间断重复的免费派发三百万份小报给工厂

的姐妹们看。通过这一系列策划，我们3个月就启动了深圳市

场，第三个月销量就达80多万，而在工厂女工集中的宝安与

龙岗地区，当时美媛春的销量超过了女性保健品的老大——

太太口服液。 瞄准小众市场、集中自己的资源火力推广，而

不硬着头皮与竞争对手去争白领市场，我第一次尝到了做偏

门小众生意的成功甜头，于是我的第二次创业还是沿袭了这

个思路。 我开了中国第一个针对打工人群的手机出租专门店 

后来，我进入了当时中国最新锐的通讯公司做品牌管理，日

子过得平淡从容，我又想在不放弃工作的情况下寻找兼职的

创业机会。当时我太太在全球最大的手机批发商蜂星电讯公

司操作深圳市场，是公认的深圳手机界的第一操盘手，于是

想到利用我们在通讯行业的经验与资源在深圳开一间手机店
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