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十个月首度开口 吴晨曦给家居业支招

第一招
老板有格局，产品有格调
“格是看透，局是地盘，相对来讲，是

一个较大面积的地盘，格局就是看透这

个地盘的态度、能力、手段，就是有博大的

眼光加上博大的心胸；格调，格也是看透，

调是调性，根据不同阶层、不同时代、不同

需求在变化，对于做企业来说，就是不断

满足客户不断提升的物质和精神需求。”

围绕着“格局与格调”这个主题，根据自己

的研究与思考，吴晨曦如此解读其中的

含义。

很多企业发展到一定阶段，最纠

结的是传承问题，创始人都80多岁了，

仍然不愿意放手，这就是格局问题。

“子曰：君子不器。意思是说有本事的

人，不要把自己当作一个器皿来对待。

碗，盛饭的，杯子，盛水的；这是洗脸

的，这是洗脚的。只要是器皿，都有固

定的作用，一个有本事的人则不是固

定的。董事长，只是一个角色；做木门、

做衣柜，只是一种职业。当好自己的角

色，做好自己的职业，让自己越来越优

秀就可以了。”

至于格调，需要与时俱进，更要坚

持调性。TATA曾经与天猫合作推出过

一个980元的爆款，每卖一套门赔本200

元，最终卖出5000套，亏掉100万，却带

动了整个体系1.4亿元的销售，天猫方

面和策划部都希望再做一次，吴晨曦却

拒绝了：TATA木门的格调不能被爆款

拉低了。“老板要有格局，产品要有格

调，左手做逼格，右手做爆款，企业才能

长久发展。”

第二招
模式可复制，销售更简单
格力空调能卖1000亿，不是依赖核

心技术，而是它的标准化，定好价，随便是

谁都可以卖；海底捞能做大，是因为它没

有厨师，食料、流程标准化，只要做好服务

就行；西贝筱面村刚到北京复制很困难，

后来简化流程，取消包间，做成大厅式，让

年轻漂亮小姑娘跳舞，实施起来更容易，

结果做火了。

吴晨曦认为，一个可以复制的商业

模式，才能让企业迅速做大、做强。一个

曾经早早拿到风投的橱柜企业，2014年

比欧派产值多1亿元，如今欧派在冲100

亿，它只做到十几亿，还不赚钱，不得不

将业务分拆，送的送、卖的卖、砍的砍。究

其原因，在于它拿到资本后开始多元化，

从橱柜向家装、地板、木门、家具、卫浴等

领域拓展，单是家装就有针对普通客户、

中高端客户和别墅客户的三个品牌，战

线长，工艺复杂，在北京市场老板亲自管

控可能还做得不错，到了外埠就马上失

灵。TATA则不同，将自己定位为“卖门

的”，产品很简单。“最初那些年，TATA

木门就一种款式，三个尺寸，一张纸上设

计、计价全部完成，后来格调拉高了，品

种更多了，依然不轻易做多品类扩张，模

式复制起来相对简单，发展起来就相对

容易。”

对于家居企业纷纷多元化，做全屋

定制，吴晨曦认为可能有成功的，也肯定

有失败的。成败的关键，不是产品是否有

格调，而在于决策者是否有格局去掌控

复杂的体系。“如果不想把企业做多大，那

么就做个人工作室，做出高格调，让别人

无法复制，就像欧洲很多小型企业，能做

到100年。”

第三招
用“分赃系统”，让员工赚钱
2002年，TATA和一个颇有名气的

东北木门品牌，都在北京建有1家直营

店和5家加盟店。当时网络论坛开始红

火，网上订单爆棚。那个木门品牌要求

网上订单必须在直营店成交，TATA则

要求网上订单必须到加盟店成交。那个

木门品牌独占了利润，TATA却分给经

销商20%。2018年，TATA的渠道已经

遍及县级城市，那个木门品牌却在几年

前卖给了一家上市公司，几乎从市场上

消失。

吴晨曦用这个例子说明，有格调的

产品能否走俏，取决于决策者的格局，他

将这个格局的表现形式形象的比喻为一

个“分赃系统”：让产业链上的每一个员工

都赚钱，老板可以先不要利润，份额做大

了，不愁没钱赚。

2018年，TATA木门单是在天猫

通过电商就能实现28亿元的销售额，

很多人看不懂，很羡慕，并不知道真正

的内情是：消费者要便宜，天猫要收

钱，经销商、服务商、签单员等每个环

节上的员工都要赚钱，牺牲掉的只能

是TATA的利益，总部为此付出的补贴

额达7000万元。

以付出的心态去做企业，展现老板

的格局，才能发挥出产品格调的魅力，

才是企业持续、健康、稳定发展之道。吴

晨曦支出的招儿，来自亲身体会，更是

旁观者清。

北京商报记者谢佳婷

不做总经理、不做董事长、不做法
人，TATA木门创始人吴晨曦离开企业
管理层，在公司总部变身“吴老师”设堂
讲课，变身厨师熬汤煮面，甚至到九华
山削发修行，十个月从人们的视线中消
失， 到底在思考什么?2018年10月20
日，由北京商报吴厚斌、腾讯家居张永
志联袂策划的《听一堂吴老师的课 品一
碗吴晨曦的面》活动，不仅让原本50个
吃面名额爆满，挤入了80人，而且让人
们感受到吴晨曦“身居企业外，心在江
湖中”的“吴老师”风采。在与大家的交
流中，他以“格局与格调”为主题侃侃而
谈， 支出的三招处处直击家居行业痛
点，让到场的企业家们不禁发出“当局
者迷，旁观者清”的感慨。

TATA木门创始人吴晨曦解读“格局与格调”


