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的确，娃哈哈是目前中国国内食品饮料行业当之无愧的龙头

企业，经过17年的发展，无论从企业规模、营销能力、财务

能力、赢利能力在国内食品饮料行业首屈一指。就算是世界

饮料巨头号称世界第一品牌的可口可乐在华所有装瓶厂利润

之和也未必及得上现在的娃哈哈（当然可口可乐这种利润其

实是表面的，事实上可口可乐在将浓缩液卖给各装瓶厂时已

经赚取了巨大的利润）。娃哈哈的确有资格为自己感到骄傲

，也值得国人感到骄傲和自豪。对娃哈哈的赞誉在这个以成

败论英雄的世界实在是太多了。在这里笔者想从另一个角度

出发，给娃哈哈泼一泼冷水，给发展中的娃哈哈提一点醒。 

娃哈哈的成功秘诀在哪里？ 来源：www.examda.com 娃哈哈17

年来成功的最大根源可以最终归结为一个人----他们的创始人

宗庆后。这一点无论是娃哈哈企业内部还是在食品饮料业界

可能是公认的。从某种程度可以这样比喻，如果把娃哈哈企

业帝国比作中华人民共和国的话，那宗庆后作为企业的缔造

者可以比作我们的毛泽东主席。事实上，从宗庆后的创业思

路上是深受毛泽东影响的，娃哈哈“避实就虚”、“农村包

围城市”的差异化营销思路是毛泽东农村保卫城市和游击战

术的真实写照。笔者认为，娃哈哈之所以能取得今日的发展

，基于以下资本： 1．娃哈哈第一资本：在目前国内食品行

业相对来说比较强大的渠道分销网络。娃哈哈17年来努力创

造的引以为豪的联销体模式，以此为平台建立了具有强大分



销能力的销售网络。在国内的流通体制进行改革初期，娃哈

哈敏锐的觉察到，大大小小的农贸批发市场发展方兴未艾，

原有的以国有糖烟酒公司、副食品公司为主的传统流通渠道

即将被打破，企业要发展必须重新建立属于自己的营销渠道

。娃哈哈17年来一直坚持以“义、利”为原则，终于建立了

一支具备强大分销能力和较高忠诚度的经销商队伍。娃哈哈

不断推出新品，从儿童营养液、乳饮料、纯净水、八宝粥、

碳酸饮料、茶饮料、果汁饮料，到近年的休闲食品（瓜子、

果冻）和功能水（激活），一路走来，边积累边发展边推进

，逐步提高经销商的赢利能力，逐步培养经销商忠诚度，逐

步发展经销商的分销能力。这是娃哈哈17年来赖以生存和发

展的最大的无形资产，一般企业无法比拟的。 来源

：www.examda.com 2．娃哈哈第二资本：多年在国内食品行

业多年积累的较强的产品开发和创新能力。业界人士都知道

，娃哈哈从来都不是第一个吃螃蟹的人，儿童营养液、乳饮

料、水、八宝粥、碳酸饮料、茶饮料、果汁饮料、到今年推

出的激活，娃哈哈从来就是一个彻头彻尾的市场追随者，人

家把产品概念抄作成熟了，娃哈哈随机跟进，利用其多年积

累的网络优势迅速填补那些市场领跑者的尚未开发的空白或

薄弱市场，骚扰市场领导者的优势市场，占得一席之地。对

于那些实力较弱的市场开发者一旦出现失误，立即会被娃哈

哈超越。娃哈哈在我的概念中可能从来没有自己主动开发的

产品概念，但他总能后来居上。 3．西进涪陵至今，娃哈哈

在全国23省市建立了60余家合资控股、参股公司，基本实现

了哪里生产哪里销售，销售半径小，从而大大降低了产品的

制造成本和物流成本。因此你会发现，娃哈哈从来就是“价



格战”的最热烈拥护者，其根本原因在于宗庆后远见卓识的

“销地产”战略大大降低了产品制造成本，在竞争对手在为

娃哈哈“低价”竞争百思不得其解的时候，娃哈哈却能笑口

常开。特别是在今年国家政策原因导致物流成本和原材料成

本急剧上升的时候，更能体会到娃哈哈的远见卓识。 4、娃

哈哈的第四资本：娃哈哈的销售促进能力。 来源

：www.examda.com 1）从广告角度来讲，娃哈哈的远见在于

其在很早的时候就开始利用中央电视台这一广告平台，建立

其在全国市场的品牌形象。娃哈哈可能是食品行业最早利用

央视进行广告宣传的国内食品行业企业之一。 2）营业推广

讲，由于娃哈哈没有直接掌控终端，而是通过其经销商和二

批商控制零售终端，因此其营业推广更注重的是针对经销商

和二批商的激励，近年由于竞争对手发生变化，主要竞争对

手主要“两乐、康、统”，由于竞品都是掌控终端的高手，

甚至直接控制终端，因此娃哈哈也开始注重对终端的营业推

广。娃哈哈在那些竞争对手未完全掌控终端的市场，主要是

二三级市场和农村市场，这样的营业推广方式是有效的。 来

源：www.examda.com 5、娃哈哈的第五资本：掌握先机，制

敌于前，娃哈哈的应变能力。笔者认为娃哈哈很大的一个优

势在于总裁亲自抓销售工作。业界说宗庆后一年有200天时间

在走访市场，此言在创业初期不虚，现在企业大了事情多了

，但他还是尽量抓住时机走访市场。宗庆后说自己是“感觉

”派，其实他的感觉是来自市场一线，因此他制定的促销政

策一般都能准确把握市场动态。另外由于宗庆后直接抓销售

工作，娃哈哈这么大一个企业，销售公司30多名省级经理一

般直接向宗庆后汇报，这一点其实是娃哈哈的优势所在，避



免了一些大企业病在娃哈哈的发生，避免了层层汇报带来的

市场信息不及时，贻误战机，市场反应能力差。2003年非典

结束之际及时的帮助经销商卸库行动、 2004年大年初三抢在

竞品前的茶、果汁、水饮料压库战役是其中的经典。可以毫

不夸张的讲，2003年和2004年这两次抢占市场先机的行动，

对03年和 04年娃哈哈取得了较大业绩增长起到了决定性的作

用。如果没有这两次抢占市场先机的行动，恐怕问题会很大
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