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内容概要

　　《连锁企业开店宝典》主要包括：条条大路通罗马——关于核心竞争力的知名品牌案例分析；不
可忽视的成本、财务、法务管理；游刃商战必须要7解的事；品牌篇：想象不到的连锁店大混战；行
销篇：如何让更多客户前来光顾等。
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章节摘录

版权页：   插图：   断尾求生的反思 王品在大陆的投资有两个项目是遭到严重挫折的，这就是陶板屋
和丰滑火锅。
陶板屋属于日式料理，在台湾接受度高，生意非常好。
2004年，陶板屋日式和风料理在上海开幕，当时上海流行的是日本料理吃到饱的大众路线，陶板屋单
一店的业绩还不错，但面对的只是小众市场而已，再加上反日情结的加剧，日本料理店的业绩受到很
大的影响。
王品在评估后得出结论，认为陶板屋无法继续开出直营连锁店，所以决定暂停陶板屋的发展，把唯一
一家陶板屋结束营业后改成西堤牛排。
八年过去，现在消费者对于“吃到饱”这种方式已经没那么火热，反而开始追求养生、健康、精致和
美味的餐饮风格，因此王品家族又觉得时机到了，预备开设“花HONA”餐厅，计划2012年在上海开
两家，2013年开六家。
可见，除了市场的成熟度以及接受度，有时还要加上时机（运气），都会决定餐饮企业的命运走向，
陶板屋的被淘汰以及“花HONA”的卷土重来足以验证这个说法。
 此外，王品家族在各地开设的丰滑火锅也成为一大挫折。
丰滑火锅是以火锅为主，提供几十种沾酱，餐后还有台式刨冰。
在战略布局上的疏失决策，导致当时在北京、上海、苏州和深圳同时开出六家门店，引起山寨小火锅
店一窝蜂地跟风，群起而开；而阵线拉得太长、管理不易（可能是失败的主因）的丰滑火锅并没有因
此打开知名度。
对于凡事要求合法经营的王品家族来说，丰滑火锅的成本远高于其他同业小火锅，加上很多不规范的
竞争对手采取不开发票或有打折降价等促销活动，导致丰滑火锅受到很大的市场冲击，最后决定暂停
营业，六家店或关掉或卖掉。
事后检讨认为，鉴于市场战线拉得太长（4000公里以上的距离），导致品牌能见度降低，无法聚焦，
进入红海市场后一蹶不振。
如果当年六家门店全部聚焦开在上海，很有可能不会面临这种下场。
这个惨痛的经验、教训，让王品深深体会到，在新的市场开店要一个区域、一个区域地慢慢开，建立
品牌效应后，再辐射扩张出去，千万不要好高骛远由南开到北，最终自毁长城。
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