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经济新闻 创业

创业者：姜先生 创业项目：传统礼品公司
创业问题：行情不好，利润越来越薄，公司的现状步步惊心，如果再没点起色，春节前就会关门走人。自己分析原因：对上下游控
制力差，垫付资金频率高，回款压力大，加上这几年电子商务的快速发展……姜先生想找业内行家给支支招。
创业微导师：吴克己 导师微信：wukeJI700411
创业经历：2003年，吴克己开创了自己的路明礼品。浙商传统的商机敏感和勤奋，加上十余年在行业内的经验，他在本地业内
被称为“礼品专家”。 郑州晚报记者 沃林婀娜 实习生 陈冉/文 郑州晚报记者 马健/图

【创富热线】（9:00至17:00）
记者手机
18625786205 15343712892
【新浪官方微博】
郑州晚报创业者俱乐部
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郑州晚报创业者俱乐部
【微信号】chuangfw
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礼品店卖什么，怎么卖，卖给谁？
卖服务，推新产品，抱团营销

礼品行业几个“致命伤”

“很多传统公司面临转
型，你必须认清什么是礼品行
业、你的对手到底是谁。”吴克
己说，面对电子商务的冲击，传
统的礼品店必须转型和创新。

礼品行业在中国还算是个
比较新兴的行业。发展之初，
由于投入资金少，利润相对高，
有很多人涉足这个行业。

但近几年，随着礼品消费
被限制、客户采购预算锐减、
同质化竞争加剧、电子商务冲
击加剧、礼品行业运营成本激
增等，导致传统礼品公司正举

步维艰。
吴克己说，目前传统礼

品行业的几处致命伤：品类
重复，一些礼品企业不想方
设法开拓新品类，却费尽心
思不断模仿别人的产品；同
质化，如何将个性定制扩展
为大规模生产，而又能保持
每一件产品的独特性，则是
考验礼品企业，特别是礼品
定制企业的难题；互联网冲
击，网络让礼品的价格逐渐
透明，买卖双方的信息不对称
现象慢慢消除；绝大多数礼品
企业做的是一次性生意，而不
是“一生一世”的生意。

“根本原因就是没能创建
产品自身的护城河。”吴克己
说，现在的礼品行业就如同中
国经济目前正处于产业升级的
拐点一样，也需要一个拐点。

建议一：变卖产品为卖服务

“只要你细心观察顾客的
需求，总有做不完的生意。”吴
克己解释，就是要求创业者要
想尽办法满足客户的需求，

“客户有明确需求的要想办法
满足；客户需求不明确，要帮
助客户明晰需求；客户没有需
求，我们要挖掘客户需求。”

创业者要开辟高附加值
的服务才可以保持较高利润。

建议二：推新产品“比速度”

吴克己说，市场需求变化
速度的加快，导致礼品生产商
生产的快速变化。因此，谁能
快速推出产品，谁才能抢先占
领市场，赢得顾客。

以往，传统企业中的整个
生产周期和流通周期都拖得
很长。“而充分地利用信息技
术，可同时解决快速满足市

场需求和降低时间成本两个
问题。”

吴克己说，开礼品店的创
业者一定不能排斥互联网，一
定要互联网和线下实体有机结
合，发扬自己的特色和优势。

建议三：整合联盟抱团营销

抱团突围，也是一种积极
尝试。

“单个礼品公司之力并
不 足 以 改 变 目 前 面 临 的 困
境。”吴克己建议，像姜先生就
可以通过某个有实力的单个
企业或多家志同道合的公司
牵头，以品牌联合的方式，通
过共同的策划、互动以实现客
户、宣传、资金等多方面的资
源共享。

他说，草根型的礼品企业
一定要顺应市场需求，将不同
品类的企业进行整合，汇聚集
体的力量抢占市场。

“要想健康良性发展，礼
品行业必须创新模式、整合联
盟、体系化、品牌化。”吴克己说，
将来礼品行业必须是走整合联
盟，以卖服务、比速度取胜。


