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从单纯聚焦大众化品类策略转变为三步产品组合战略。同时，辅以敏捷运营来

有效支持新战略部署，并将并购作为关键的增长加速器。

图2 快消品行业的全新价值创造模式

三步产品组合策略

快消品企业需要改变当前聚焦发达市场和大众化品牌制定产品组合的策

略，转而将发达市场、发展中市场和高端利基市场作为三个不同的收益来源加

以综合考虑。

成熟市场：必须保持较高利润水平并不断推动核心业务增长。同时需要考

虑销售策略以避免潜在渠道冲突。此外，应借助数据分析、电子商务等提升执

行质量。

发展中市场：必须将最新和最好的创新产品（而非低质产品）尽早带到发

展中市场，及时抢夺11万亿美元市场机会。取胜关键在于卓越的数字化执行能

力和对本地领导团队充分的放权。

高端利基市场：必须发现并培育已经具备经济吸引力和高增长潜力的高端

利基市场，通过资本化运作推动小品牌爆发式成长。
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以敏捷运营模式为支持

敏捷运营可有效帮助快消品企业解决传统运营模式中存在的挑战。敏捷运

营模式包括两部分：灵动的前端（包括各类业务突击小队，通过跨职能合作推

动业务目标达成）和稳固的后端（提供前线团队实现目标所需能力，包括专业

知识、数据、技术等）。

这一新模式要求企业放弃传统的命令式控制模式（即自上而下逐级下达指

令到前线）。新的组织模式由多个小团队组成，每个团队聚焦某个方向并拥有

充分的自治权。在这种模式下，领导团队的角色从现在的下达命令转变为赋能

（“服务型领导”）。在中国，腾讯、阿里等互联网企业无疑是敏捷运营的早

期受益者。而蒙牛等快消品企业也正积极探索组织变革并已从中获益。

此外，在新模式中，企业仍需通过并购来快速建立新收入来源。

对快消品企业的行动建议

麦肯锡建议，为应对快速变化的市场格局，快消品企业需要采取三步走的

行动法则：

（1）评估各品类被颠覆的风险并决定如何采取行动；

（2）开始规划从传统向新型模式的转变，制定三步产品组合策略和启动

敏捷组织转型，以求在未来十年的竞争中处于优势；

（3）制定行动计划，包括详细的工作安排、明确的时间点和清晰的分

工。
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