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成EMBA案例 中国乳酸菌发酵奶第一品牌太子奶正式冠名本

报第三届读者节后，在业界引起不小震动。昨天，太子奶集

团董事长李途纯接受本报记者采访时表示，去年太子奶的销

售业绩比２００２年翻了一番，而集团今年的目标是，在全

国范围内建立４个乳酸菌发酵奶新基地，年内推出８０个新

乳酸菌品种，销售收入更是直指１６亿元。 １０亿元打造四

大新基地 当１９９８年太子奶仅以乳酸菌发酵奶这个单一产

品进军乳业市场的时候，没有人会想到它今天的规模。 “２

００２年太子奶的销售业绩仅有５个亿，到２００３年，太

子奶集团的销售额已经将近１０亿元。”太子奶集团董事长

李途纯说，在销售收入的巨额增长过程中，太子奶惟一感到

吃力的就是货源供应紧张。 完成资本的原始积累的太子奶集

团正着手向外扩张。“首要的是建立自己的生产基地。”李

途纯说，太子奶产品已经覆盖全国２９个省市２６０多个大

中城市和１０００多个县，“仅依靠湖南一个基地的供应，

产品的品质和数量难免不能得到保证” 。 来源

：www.examda.com 北京是经济文化政治物流消费的中心，上

海是与国际接轨的大都市，李途纯认为，“得京沪者得天下

” 。于是，一个投资１０亿元，以湖南、北京、上海基地为

中心，湖北基地做湖南补充的新发展蓝图出现在太子奶集团

的规划书中。 目前，太子奶在我省株洲征地８００亩，“这

个基地与２００４年全面建成投产后的北京密云基地组成南



北最大的乳制品及食品基地。”太子奶还在上海昆山圈地５

００亩建立新基地，并轻取邻省湖北，在黄岗辟地５００亩

，准备建设一个全国最大的乳酸菌基地。 年内将推出８０个

新产品 “要想在乳品行业中叱咤风云，仅有新的基地是不够

的。当消费由卖方市场转向买方市场时，乳酸菌发酵奶口味

的推陈出新就显得越来越重要。”销售的增长推动着太子奶

向全国扩张新基地的同时，李途纯又有了新构想：在今年内

推出８０个新的乳酸菌发酵奶品种。资料显示，中国食品行

业每年有１００００亿元的市场空间，乳品业作为食品业的

一个重要组成部分在全世界来讲都是朝阳产业和黄金产业，

虽然我国乳品业产值每年以１４％的增长速度增长，２００

２年达到２００亿元以上，但仍只相当于世界２５家大乳品

公司乳业营业额的１／５８。 “我国目前牛奶人均消费量为

６．６公斤／年，只相当于发达国家人均消费量的２．２％

，中等发达国家的６．２％，这充分说明我国还有巨大的消

费潜力。” 太子奶集团副总经理彭戈说，太子奶的新产品越

是早开发，就越能早日占领市场。 “根据地域和消费者的年

龄层次开发新产品，是太子奶长期的产品战略。”彭戈告诉

记者，今年公司将推出有利于老年人心脑血管健康的太子奶

，以及内含美容因子、适合妇女饮用的太子奶等共计８０余

个新品种。 营销模式成清华管理案例来源：www.examda.com 

资金回笼，一直是国内企业感到最头疼的事情。 “我们从来

没有为资金回不来而着急过。” 彭戈告诉记者，资金源源不

断回笼，一方面依托太子奶优秀的品质，另一方面是因为有 

“控制现金流营销”这一先进管理模式。 据了解，太子奶在

销售地区设立经销商而不是总代理，每一个城市可以有多个



经销商，让他们之间在同城中进行竞争，“一方面可以使产

品得到最大限度的销售、服务得到提升，另一方面更有利于

公司选择有实力的经销商作产品代理人” 。 彭戈清楚地记得

，正是这个先进的管理模式，２０００年的销售从头一年的

１．１亿元跃到２亿元，上了一个新的台阶，而这一模式在

去年底更被清华大学的ＥＭＢＡ收录为经典管理案例。 “此

次总冠名潇湘晨报读者节，只是双方长期合作的开始。”太

子奶集团总经理张志平称：将来的合作将更加全面、更加愉

快。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请

访问 www.100test.com 


