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风投达人徐新风投达人徐新风投达人徐新风投达人徐新，，，，“90” 后让夜总会小姐失业了后让夜总会小姐失业了后让夜总会小姐失业了后让夜总会小姐失业了!!! 
( 在 "中欧国际工商学院总经理论坛暨 AMP 俱乐部成立大会"的演讲） 

 

移动互联网台风来了移动互联网台风来了移动互联网台风来了移动互联网台风来了，，，，连猪都在飞连猪都在飞连猪都在飞连猪都在飞 

 

徐新：大家下午好。今天给的题目是移动互联网，我把题目改变了一下。不知道大家有没有感受到

移动互联网的震撼，刚刚听了很多很压抑的宏观的消息，但是我感受不到了。比如说移动互联网，

我们觉得台风来了，连猪都在飞。我今天就想给大家分享一下，台风来了之后，你如何抓住其中的

机会。 

 

大家有没有注意到现在的 85后、90后已经成为了消费的主力人群，我们每年花很多的时间去做用

户的访谈，并且已经走到三线城市中产阶级的家庭和一些家里人聊天，他们赚多少钱，钱花在哪里，

什么东西愿意付出溢价，什么东西他们不在乎。这个和百度的 90后调查非常类似，这些人的特点

在 85后这一代特别突出，85好像是分水岭。他们的爸爸妈妈是 60年代的人，已经是有钱人了。 

 

抓住抓住抓住抓住 90后后后后，，，，他们喜欢宅又都是吃货他们喜欢宅又都是吃货他们喜欢宅又都是吃货他们喜欢宅又都是吃货 

 

首先首先首先首先，，，，这些人愿意宅在家里这些人愿意宅在家里这些人愿意宅在家里这些人愿意宅在家里。。。。为什么他们愿意宅家里？因为他们是家里唯一的孩子，从小到大都没

有兄弟姐妹，爸爸妈妈都在外面赚钱，他们就自己在家里。 

 

第二第二第二第二，，，，他们花很多时间在他们花很多时间在他们花很多时间在他们花很多时间在 QQ上上上上，，，，他们从小就是伴随着 QQ长大的，他们平均有 7.5年的网龄，每

天花 5个小时在网上呆着。他们习惯着对着电脑，50%的采购都在网上。所以京东可以赚到这么多

钱。 

 

第三个是追求个性第三个是追求个性第三个是追求个性第三个是追求个性，，，，他们要与众不他们要与众不他们要与众不他们要与众不同同同同，，，，他们喜欢自推自荐他们喜欢自推自荐他们喜欢自推自荐他们喜欢自推自荐。。。。90后长大之后，夜总会的小姐都是特

别古老的行业，她们都快失业了，因为 90后要求免费。90后真的是非常不同的一代，他们非常愿

意表达；我们 60后对什么不满意就算了，90后不满意的话一定要写很多的评论，要写很多的感受，

如果你不管他，你就失去他了。粉丝的力量是非常强大的。所以你看到小米的成功，包括三只松鼠。

2013年三只松鼠第一年做，就做到了 3.3亿的收入，今年 10亿、明年 25亿，他在经营自己的粉

丝，粉丝的力量是非常强大的。 

 

第四个第四个第四个第四个，，，，这些人都是吃货这些人都是吃货这些人都是吃货这些人都是吃货。。。。但是他们不愿意做饭，也不会做。他们最大的特点是不想把自己的厨房

搞脏了。万科做了分析，以后的房子会做的非常小，把多出的空间做成一个大餐厅。所以他们带来

一个趋势就是快餐，因为这些人不愿意做饭。我们投资的翠华和避风塘都是这样的。最近，他们连

出门都懒了，外卖也发展的非常好。 



 

第五个第五个第五个第五个，，，，这些人的消费升级这些人的消费升级这些人的消费升级这些人的消费升级。。。。你不要看他一个月只有 5000元的收入，他们的日子过的很潇洒，因

为父母已经把房子买好了：一般是男方出房子，女方出家具和车。在三线城市，把这些买好之后，

他们的压力不是很大的。5000块钱花在哪里呢？一般来说他们会在孩子身上花很多钱。还有 1000

块钱在日常生活：经常是中午在单位吃，晚上在家里吃，他们 1000块钱就搞定了。还有 2000块

钱存起来要去旅行，另外 2000块钱是买东西。 

 

现在都不吃花生瓜子了现在都不吃花生瓜子了现在都不吃花生瓜子了现在都不吃花生瓜子了，，，，要吃坚果要吃坚果要吃坚果要吃坚果，，，，吃进口的吃进口的吃进口的吃进口的 

 

平时在网上消费，周末带孩子到大卖场去购物。他们的购物愿望是非常强烈的并且喜欢吃零食。当

初恰恰很牛，但是现在不一样了，消费升级了，他们不吃瓜子花生了，人家要吃坚果，要吃碧根果，

要吃进口的，70块钱一斤。 

 

以前我们说康师傅和农夫山泉谁最牛？那个时候我们觉得康师傅很牛。他们的管理能力非常强，管

理 5万大军，天天到三四线城市去看终端，先去的第一件事是把人家的广告撕下来，把自己的放上

去，而且他东西很便宜。但是现在不行了，他们为了把瓶装水卖的很便宜，把瓶子做的非常的薄。

可消费者不一样了，你看消费者每年收入增长 10%几，连续涨 5年就是中产阶级了，他要好的东

西。农夫山泉管理是一般的，他的老总是记者出身，他就是靠创意，他以前是说农夫山泉有点甜，

然后现在说我们是大自然的搬运工，他们卖的很贵，但是他们日子过的很好，因为他们定位在中高

端。 

 

还有食品，食品要盯着中高端，消费者升级欲望非常强烈，如果说没有与时俱进就会非常的糟糕。

我们去访谈三四线城市，鞋子买什么品牌？阿迪达斯、耐克买不起，那就买安踏、李宁。安踏、李

宁不好过是因为他们的鞋子都放在柜子里，都是崭新的，有点卖不动了。所以定位稍微中高档一点，

他就会跟着你走。 

 

手机太小不方便比价手机太小不方便比价手机太小不方便比价手机太小不方便比价，，，，抢占先机是关键抢占先机是关键抢占先机是关键抢占先机是关键 

 

第二是用户习惯变化了第二是用户习惯变化了第二是用户习惯变化了第二是用户习惯变化了。。。。大家都在互联网上下过单买东西：在 PC互联网的时候是打关键词搜索，

而移动互联网则是天天刷屏。以前是想买东西去京东，现在变成了瞎逛了。理性消费变成冲动性消

费，而且频次非常高。移动互联网上时间变得非常的碎片化，你可以随时随地做交易。也就是说

O2O上门服务变成了可能。以前我们说做美甲怎么可能上门呢？但是现在已经可以了，是非常简

单的。互联网让很多东西变成了可能。 

 

在 PC时代，用户是海量的，你要花钱买新浪、网易、搜狐的广告，才可以抓住海量用户。网络运

营基本上是免费模式，靠广告赚钱。而移动互联网不是的，大家习惯的是交钱。腾讯给大家培养了

一个非常好的习惯就是玩游戏也要交钱。而且不需要海量，我 100万用户就可以活的很好，因为这

些用户是你最精准的用户。 

 



第三第三第三第三，，，，移动互联网不方便比价移动互联网不方便比价移动互联网不方便比价移动互联网不方便比价。。。。PC互联网屏幕大，容易比，但是移动互联网是要下载客户端才可

以的；而且屏幕那么小，也看不清楚，不太愿意比价。所以移动互联网的闭环是非常有杀伤力的，

一个用户只下一两个 APP，如果你没有占领他的客户端，你的竞争对手占领了，改变客户是非常

困难的。所以先行者的优势是非常大的，因为消费者用了你的 APP就成了你的闭环的用户。在这

样的情况下，你必须要跑的非常快。 

 

第四个是产品变了第四个是产品变了第四个是产品变了第四个是产品变了。。。。以前做产品，产品到用户手上中间要经过省代、市代、第三级经销商然后到

KA，最后到地推，才可以卖得动，距离是很远的。而现在是零距离，顾客在网上就下单了，你用

微信微博和他们互动，用户的参与感是非常强的。你一定要有好产品才可以和他说话，如果说不好，

他给你写一个差评你就做不动了。 

 

我们访谈了三只松鼠的 80多个客户，每一个电话都是一个小时。他们首先是看用户点评，第二是

看销量排名，第三个是看网站。首先三只松鼠名字好记，第二是它的客户评价非常好，一旦有差评，

就赶紧搞定。因此你的反应要非常快，有不好的东西就容易被传播了。另外小公司很容易成长，只

要有一个很好的创意，一下就可以火了。 

 

生鲜都被生鲜都被生鲜都被生鲜都被老头老太太抢走了老头老太太抢走了老头老太太抢走了老头老太太抢走了，，，，年轻人再不去大卖场年轻人再不去大卖场年轻人再不去大卖场年轻人再不去大卖场 

 

这是一个非常好的时代，在这个时代，一定要专注，在移动互联网上产品要做到极致要让人尖叫。

三只松鼠消费者拿到之后就很开心，小恩小惠很多：打开之后包装是两层的，三只松鼠会给你一些

小夹子，一个小的纸巾。现在 85后、90后又非常喜欢分享，这样一分享之后就传播开了，所以获

取用户口碑传播是非常好的。 

 

另外这个时代产品的更新迭代是要非常快的。迭代最好的方式是有两次，以前是封闭式开发的，可

层层汇报，喊口号已经不好用了——要分成事业部，要充分授权，要鼓励创新。最好的例子就是携

程，我们当初投携程，它就卖机票加酒店；结果过了一段时间，火车票、游艇什么都出来了。他就

是事业部制的，让员工充分的发挥。我觉得产品的时代要抓住七个字就是“专注、极致、口碑、快”，

抓住这七个字你就可以比别人做的更好。 

 

还有渠道变了。我们投的是细分的渠道，细分的市场，细分公司。我们看到百货商店老店同比是在

下降的，日子是不好过的。比如说百丽，他做品牌非常有感觉，但是他跟着百货公司，百货公司下

降他也会下降。还有大卖场，像沃尔玛、家乐福，他们有 20年的辉煌，但今天已经辉煌不再了，

因为他们的模式不行了。 

 

大卖场生鲜是抓眼球的，干货是抓毛利的。一手抓流量，一手抓毛利，多余的空间给肯德基、麦当

劳房租。互联网来了之后，把他毛利部分去掉很多，被京东、苏宁、一号店抢到。高毛利的东西没

有了，只剩下生鲜了，而且特别多的老头老太太，一大早去把好的生鲜都抢走了，结果晚上年轻人

去了一看下次就再不去了。肯德基、麦当劳不愿意了，他们要求降低房租，所以大卖场他们就不敢

开店了。我们品牌要是跟着他们走的话，最近几年都是增长非常慢的。 

 



还有街边店模式的，比如说都市丽人、良品铺子、益丰大药房都做的很好。因为他们都是在三四线

城市，基本上就是一个老街，所有的商店都在那里。如果说你的品牌在那里开一个旗舰店，再开四

五个店就会变成当地的人口的第一品牌，很快会把周边的竞争对手击跨；而且你的房租便宜，可以

挣很多钱。 

 

还有是购物中心最近正在蓬勃发展，要跟人气旺的，要跟四菜一汤标配的，比如说避风塘、真功夫

都做的很好。另外互联网，每年成长 50%左右，GDP占比 7-8%，台风猪大有空间。像京东他们

还是增长的很好的，所以选择是非常重要的。 

 

员工要绽放员工要绽放员工要绽放员工要绽放，，，，客服要卖萌客服要卖萌客服要卖萌客服要卖萌 

 

再一个改变是团队变了。现在 80后变成了主力员工了，他们 30岁了，是钱的主人，不是奴隶。一

生下来就有房子，一不小心就三套房子了，他们的安全感非常强。这个时候钱不能激励他们，靠什

么激励他们呢？他们要什么呢？我在良品铺子那里学到一个词叫绽放，他们的老板很会激励他们的

员工。 

 

我想说激情是不持续的，但是持续的激情就会转化为力量。比如说良品铺子有掌柜承保责任制，给

你的激励是上不封顶。我说零售核心是位置好，产品好，店长有能动性，但是有多少作用呢？我们

找了 100个店长来做了试点。结果过了一年之后，我们来看，到底这个有多少的效果。我们发现没

有做掌柜承保的老店同比增长 5%，做了的增长了 26%，也就是说带来了 21%的增长。 

 

有的人说，我也给了钱了，为什么不行。你给钱还不够，还要绽放。你要戴大红花，要让以前挣

3000块钱了店长，现在挣 1万块，让他们到台上去演讲，让他们觉得很光荣。要把员工作为用户

来经营，把他们搞的非常的开心。良品铺子很会搞，搞的这些 85后、90后天天很 high，告诉你有

可以进行创新。 

 

三只松鼠就更有意思了，三只松鼠除了老板是 70后，其他都是 85后，全部都是子弟兵，从来没有

空降兵。而且在芜湖一样做的很好，为什么呢？因为 85后很有创意，他们说客服是卖萌的，他们

叫客户叫主人，这些话我们是叫不出来的，所以一定要大胆用 85后。 

 

当第一和第二在打的时候当第一和第二在打的时候当第一和第二在打的时候当第一和第二在打的时候，，，，第三就先死了第三就先死了第三就先死了第三就先死了 

 

他把员工分为业绩和价值观两个方向，最好的是业绩和价值观都高的那就是明星，如果说价值观和

业绩都不好的话那就是狗，那就炒掉。还有一类是野狗，就是业绩好，大家价值观不高的话，你这

个一定要管好。还有一类是小白兔，就是他勤勤恳恳的跟你干了很多年，但是业绩不是很好，这类

员工是非常麻烦的，如果说你不炒掉的话，他后来就会做成大白兔。 

 

而且大部分的员工是牛，他会看的，如果说他看到的是明星的成长，他会向明星方向发展，但是如

果说他看到的都是大白兔的话一，他自己也会变成小白兔的，这个企业要没有成长瓶颈的话，一定

要把小白兔拿下，要让人家上来，只要老板可以做上来，这个公司没有瓶颈，如果说老板没有这样



的能力的话，他一定会遇到瓶颈。所以我们有一个口号叫拿下小白兔。你也不用担心说，员工动荡，

凝聚力什么的，只要总是打胜仗就有凝聚力。 

 

关于融资，融资要快，金额要大。你要有更多的钱让你的对手望尘莫及。不要太在乎股权稀释，控

制董事会就好了，马云占的股份也不是很大，关键是他成功了。充足的资本也是迅速作大的门槛，

要找到认同你理念的长期投资者。 

 

我们今天看京东，互联网什么都好，就是太残忍了。互联网没有神的概念，一开始就是全国的，你

要投资你要做大，要投钱，不做大就会被淘汰。竞争，价格战不可避免，间谍战防不胜防，这个竞

争是非常激烈的，这些小孩早上起来去校园做地推，弄一个张贴画在那里讲，竞争对手 10点来了

之后就给你的画给盖了，扯一个横幅被人扯下来。晚上去发传单，竞争对手的人过去说，发错了我

再给你收回来。这种做法基本上不打架不解心头之恨了。竞争真的是很激烈。 

 

后来我在想，怎么样才可以赢呢？比如说京东和阿里打，比如说赶集和 58打，本来是赶集要赶超

了，结果钱不够了 58又上去了。点评和美团也是这样的，就是拉锯战。我觉得做品牌很好，品牌

是细分市场可以百花齐放的，你说我做避风塘和谁打？我就是代表了港式点心，真功夫代表营养快

餐，我是一个相对独立的，相对细分的市场。但是平台不一样，平台到最后就是剩下一两家。 

 

我们看过美国的数据，什么时候竞争会停下来呢？只要有第三就会打，当第一和第二打的时候，通

常第三就先死了。第四第五都不知道哪里去了。最后要成功，创业的内心一定要强大，身体也要好。

大家都很强大，我们觉得是短兵相接勇者胜，基业常青身体棒。 

 

打造行业第一品牌。我们觉得首先一个伟大的公司要从好名字开始。，打品牌要舍得花钱，要持续

投放。品牌的三个一，一句话、一幅画，一个 15秒的广告。现在是一个视频的世界，你要投视频

的广告，要抓紧投入。 
 

 


