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E5_93_88_E5_93_88_E2_c123_288426.htm 看到娃哈哈“营养快

线”的案例，作为从企业里出来的我，有着很深的认同感。

在竞争激烈的饮料市场上获取如此好的业绩确实不容易。 不

过，看完案例我有种感觉，娃哈哈“营养快线”的胜利，与

其说“精细营销”的胜利，不如说“遵循规则”的胜利。我

们知道，中国很多企业在新产品开发上遭到失败，为什么呢

？其中很重要的一个原因就是，他们没有遵循规则。 胜利与

规则有关系吗？ 有人曾断言：游戏规则是人定的，所以人也

完全可以改变规则。隐含的意思是：胜利与规则没关系。但

就营销而言，这句话基本是错误的。因为，营销需要考虑的

很重要的两个前提是行业环境和企业资源。行业环境，决定

你这个企业能作什么、不能作什么，如何做才能持续盈利等

。企业资源，决定你能投入多少人力、物力和财力等。正由

于这两个因素的限制，有时候我们不得不遵循游戏规则，否

则就会遭到规则的“惩罚”。 中国很多企业喜欢“偏方”，

他们似乎天天都在梦想着找到一个成功的捷径。然而在梦想

的尽头等他们的只是陷阱、失败和痛苦。如今已经销声匿迹

的那些广告标王就是活生生的教训。 然而，娃哈哈“营养快

线”，在其开发和上市过程中，至少没有拍脑门决策，也没

有追求所为的“捷径”，从市场细分到概念提炼，从产品研

制到上市推广，所有环节都遵循了营销的基本法则，也迎合

了饮料行业的游戏规则。比如，他们在终端推广上，采取在

写字楼里派送以及在大型商超开展免费品尝等就是证明。这



是他们胜利的首要因素。 规则和创新有冲突吗？ 有时，很多

人把“规则”与“创新”对立起来。误认为“遵循规则就不

能创新”。其实，规则和创新不是对立关系，而是一个问题

的两个方面。规则是“对与错”的问题，也就是说你在这个

行业能做什么，不能做什么，配置价值链的基本法则是什么

；而创新是“好与坏”的问题，就是在遵循规则的前提下如

何把事情做得更好。所以，它们不但没有冲度，而且完全可

以相互依赖和促进。 就拿饮料行业来说，现阶段其重要的市

场驱动因素大致有这么几个：分销、促销、价格、媒体和产

品。其中分销和促销几乎占据70%以上的分量（即便是次主

流市场也如此，非主流市场有待于进一步研究）。也就是说

一个不是十分出色的饮料，如果把分销和促销做好，就有可

能成功。 娃哈哈十分懂得这个规则，所以它的水和可乐，虽

然没有什么特别却能赢得市场。那么，其“营养快线”就更

进一步，它不仅仅把这两点做好，还在品类和品牌上都有所

创新。虽然在“牛奶＋果汁（味）”的开发上，娃哈哈不一

定是首驱者，但在取得这么好业绩的企业里它还是首当其冲

。更值得一提的是，在副品牌的命名、定位以及传播上，他

们确实下了一定的功夫。我们可以试想，假如他们没有采用

“营养快线”这个名字，而采用“动力源”，会怎样？假如

他们没有采用PET包装，而采用利乐砖，结果又会怎样呢？ 

如何持续胜利？ 规则不会一天一变，但也不会一成不变。中

国很多优秀的企业遵循了它的行业规则和营销的基本法则而

成功了，但这只是暂时的胜利，不能代表持续胜利。如何才

能持续胜利呢？就得从战略入手建立和巩固我们的竞争优势

： 1、提高壁垒。因为你的成功会招徕很多跟进者，所以你



必须要想方设法提高进入壁垒，以维护你的胜利果实。比如

放弃暴利就是形成壁垒的一种有效方法。 2、研究规则。就

是要动态观察规则的变化趋势，进一步优化价值链，突出价

值因素并尽可能降低成本。比如拿饮料来说，把握产品、渠

道和促销活动上的投入比例是关键一环，把握好了将会节省

很多费用，而且还能提高效率。 3、沉淀价值。在一个价值

定位上纵向沉淀，保持所有传播活动的连续性和一致性。就

像伊利牛奶，连续8年就坚持一个定位——“天然”。 4、合

理创新。就营销而言，产品创新是核心，一定要准确把握产

品生命周期，实时对产品进行合理创新。比如，早期的金嗓

子喉宝是怎么成功的？因为他们把药片做成糖块了。这样给

顾客带来了方便，而且扩大其使用范围，如清除口臭等。 市

场竞争发展到今天，从本质的意义上说，“精细营销”不过

是市场规则的必然要求，是一个想要取得成功的企业的“本

分”，只是还有太多的企业做不到这样的“本分”，这也是

“营养快线”这个案例对他们的借鉴价值所在。 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 


