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身处瞬息万变的行业生态，快消品公司如何为未来做好准备？我们的

研究表明，目前近 20%的快消品公司出现了财务问题。企业领导需要仔细

思考以下五个问题，为将来做好准备。 

问题一：我们与别人的差异在哪里？ 

激烈的竞争、持续进行的产业整合、私募股权公司和激进投资者的介

入，身处这样的行业生态，“挑战一切（Challenge Everything）”或许

应成为消费品零售业的口号。企业应当更加积极地评估和重新思考业务系

统，瞄准自身的独特之处，专攻能带来真正的竞争优势的业务，以及砍掉

不必要的成本。 

一些公司已采取类似行动：可口可乐公司在过去两年剥离了美国的分

销资产；宝洁公司也削减了 100 多个品牌，专注于 70 多个核心品牌。 
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大幅降本也非常重要。决心最大的公司把优化成本结构写进了年度战

略日程，通过详细的内外部对标分析，并通过个人目标和奖励措施等手段

向各级人员灌输成本意识。多家公司都有志通过精益转型、业务外包或零

基预算等手段，把运营成本降低超过 20%。这些大刀阔斧的降本举措，如

百思买公司和李维斯公司最近制定的计划，很可能会越来越常见。 

问题二：如何与消费者保持对话？ 

鉴于瞬息万变的市场，公司必须努力深入了解消费者的需求，以及他

们愿意为怎样的产品掏钱，并运用这些洞见来改进产品和品牌。 

我们对社交媒体有足够关注度吗？最近的调查显示，无论哪个产品品

类，社交媒体对消费者的购买决定都有非常大的影响，平均 26%的购买决

定归功于社交媒体的推荐。如今手机越来越智能，社交网络越来越丰富，

消费者也更容易分享自己对产品和服务的看法。公司切不可忽略这些对话

方式，而是应该考虑进行恰当投资，以便更好地聆听消费者。同样重要的

是，适时制造社交媒体热点。 

我们如何让消费者参与品牌创新？乐高（LEGO）、百事可乐（Pepsi）

和联合利华（Unilever）等许多公司已经通过各种众包模式来研发和测试

新产品。3D 打印的出现和快速成型技术使公司可以用更简捷更便宜的方式

来测试并不断改进新产品的构思方案。 

我们可以为消费者提供哪些新的接触点？消费者希望随时随地都能够
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购买到自己想要的产品，这意味着公司必须为消费者提供无缝连接的多渠

道购物体验。无论是线上还是线下，公司都必须保证消费者可通过各种途

径与品牌进行互动。比如，诺德斯特龙公司（Nordstrom）为顾客提供了

多种途径的购物方式，除了实体店和网站，还可以通过手机、Instagram

或只需发条短信来购买产品物。消费者在线购买的在线上购买的产品也可

以到实体店里提货、退换。 

问题三：我们能够快速、大规模地调配资源吗？ 

快速变化的市场要求企业敏捷地把资金、人才和领导力调配到最具增

长潜力的消费者群体、地域市场和业务模式上。对成熟市场过度投资很可

能是短视的行为，因为这反映了企业偏好目前规模最大的市场，而不是最

具潜力的市场。这种偏好也许在一定程度上导致了在各个新兴市场中，本

土龙头企业蚕食跨国对手市场份额的现象。 

此外，要赢在未来，快消品公司和零售商需要掌握全新的技能，例如

服务新兴市场消费者和管理新技术的能力。企业的人才队伍必须与其长期

目标相匹配。对于有长期增长潜力的领域，应考虑将人才投入（在员工数

量与技能水平方面）翻一番，尤其是在高级分析和研发等关键职能部门。 

实际上，调查表明那些更积极重整资源的公司，每年的股东收益比起

预算固定的公司平均高出 30%，但能够灵活调配资源的公司仍然非常少。

在大多数公司里，财务预算一般是以上一年为基础，两年间只有细微变化。 
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公司该如何摆脱以往的资源配置惯性？最好的做法如下：首先对一系

列动态资源配置指标（如某产品品类的潜在市场增长力）达成共识，然后

进行持续监控；将资源重整纳入年度高管研讨会和区域战略会议的日程；

管理团队需要有透明的决策机制和清晰的优先顺序意识，以指导投资和撤

资行动。 

问题四：我们应该寻求和培养怎样的战略关系？ 

在充满不确定性和快速变化的世界，伙伴关系和并购在供应链管理和

构思新方案这两方面尤为重要。 

整合价值链上下游可以带来机会吗？为了对冲不断上涨的投入成本，

以及掌握更大的供应链控制权，一些公司正在寻求后向整合。比如，墨西

哥装瓶公司 Arca Continental 已收购一家糖厂的股份，计划扩张业务。 

我们的“创新生态圈”有哪些参与者？创新力强大的企业通常会善用

外部的技能和专业知识，尤其是在非核心业务的领域。这些企业一般会与

“互联家庭”（connected home）供应商、调研提供商或学术机构进行

合作。比如，一些快消品公司正在与战略设计公司合作，力求找出未被满

足的消费者需求和发展消费者同理心；零售商与电信供应商合作，开发先

进的店内跟踪系统和购物应用程序；而有志扩大其杂货品业务的折扣零售

商塔吉特公司（Target）则与 IDEO 设计公司和麻省理工媒体研究所（MIT 

Media Lab）合作，研究食品趋势。 
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