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_89_9B_E6_98_AF_E6_c41_65413.htm 今天通过朋友介绍，来

到上海比贝宝公司海外贸易部，它位于上海一个偏僻的居民

小区，公司虽然很小，但看到公司员工竞竞业业工作，尤其

和杨彬彬总经理交谈之后，笔者感觉有必要总结一下，献给

创业者和想创业的朋友。 创业者： 刘建宏 工作经历 三株公

司最早的大区经理，后从三株公司应聘到统一公司，职务为

华东区营销总监。 马 奔 工作经历 曾的历任鹤壁天元区域经

理，销售副总。 杨斌斌 工作经历 原鹤煤集团运销处财务高级

会计师 。 创业2004年12月，刘建宏，马奔 杨彬彬三人在上海

成立了上海比贝宝有限公司，主要销售，生产以比贝宝和七

都牛为品牌的系列饮品。根据三人协商，杨彬彬为总经理，

刘建宏为营销总监，马奔为销售助理。 创 业 的 目 的 三人在

创业之初，首先讨论的是大家聚在一起，创业的目的是什么

？大家有现成的工作且收入又很可观，个人在公司也是不大

不小的领导，为什么要辞去工作来创业？什么叫创业？显然

很明白，他们通过打工，已经完成了自己的任务：购房、结

婚生子、工作经验、生活阅历，且年龄在3040之间、精力旺

盛、敢闯敢干，同时又受过良好教育和工作培训。这些经验

阅历等促使他们要改变自己：要拥有自己的公司，干点儿自

己的事。 蒙 牛 是 榜 样 创业就要有项目，就要有资金，就要

有人。成立公司之初，公司即无资金又无项目，只有三个人

，但是除此之外他们还有智慧。在他们狭小的办公室的墙壁

上贴着，“ 蒙牛是榜样”，办公室什么东西都小，但他们的



书柜很大，书柜上关于蒙牛的宣传资料应有尽有。杨总告诉

我们，蒙牛创业时把伊利作为榜样，我们为什么不把蒙牛作

为榜样呢。蒙牛的资料在公司不是摆在书柜上作样的，而是

天天都要学，学他们的精神，学他们实用的东西，具体有以

下几方面的内容。 1、要有克服困难的精神。蒙牛在创业之

初同样也是没有资金、没有工厂、没有奶源、办公条件也差

，等等，他们顶住各种压力，困难不就一一克服了吗。 2、

要学会利用资源。如，现在比贝宝公司的所有产品均在别的

公司生产，自己只做品牌---比贝宝。 3、要学习蒙牛的胸怀

。内蒙现在已经是“乳都”，能够成为乳都，蒙牛功不可没

。 4、要学习蒙牛的用人办法。牛根生用人的标准是宁要一

个老虎，不要十只绵羊。现在比贝宝公司的员工年龄都在30

岁以上，工作经验丰富，且没有家庭负担，容易一起创业。 

杨彬彬虽为女经理，但却是一位蒙牛主意者。文静、内向、

干练是她的特点，在比贝宝公司很有亲和力，用一位职工的

话说，跟杨经理一起干有前途。 战 略 定 位 比贝宝公司在创

立之初，就注册了两个品牌，即比贝宝和七都牛，确立了两

条腿走路的战略。以比贝宝为品牌的高档产品，主推金钟花

果肉汁，销售渠道主要是高端酒店、spa、机场等，而七度牛

为品牌乳制品，主推农村市场，由于农村市场品牌认知度低

，相对好推广，流通快，这样用七都牛赚的钱，来培育比贝

宝，同时用比贝宝的知名度来来提升七都牛，两个品牌相铺

相成，整个战略构成如下。 1、2004年---2005年，以七都牛为

品牌的乳制品，发展思路为以河南为中心，面向全国逐步发

展，即河南重点抓，河南以外抓重点。而以比贝宝为品牌的

金钟花果肉汁，重点以省会和沿海城市为主，实行发展一个



，稳定一个，巩固一个的策略。 2、2006年---2009年在巩固原

有市场的基础上，采取联合、联营、入股等办法，以比贝宝

为品牌，向磨牙饼、磨牙棒、米粉、奶粉等儿童食品进军，

他们的整个营销方案已基本构成，现在杨彬彬正和有关公司

进行洽谈。 公 司 瓶 颈 公司成立已经快一年了，以比贝宝为

品牌的高档产品，在全国大部分省会城市基本上市，而以七

都牛为品牌的乳制品，在河南60%县级市场，都有了经销商

，产品虽然上市，但却出现了瓶颈，这种瓶颈也是预料中的

事。 1、以比贝宝为品牌的金钟花果肉汁，主要卖点为纾解

精神压力，定位消费群体是2800万金领人士，经销商看中的

也是它的卖点。它的销售渠道在酒店、机场等，以促销员终

端拉动为主。由于消费者不知道金钟花为何物，比贝宝又是

新品牌，所以在销售过程中需要促销员作大量的工作，因而

销量在一两个月内难以提升，挫伤了经销商的积极性。根据

成功人士的生活习惯，原计划在部分城市，选择晚上12点以

后投入电视广告，由于资金困难，放弃了广告投入，但选择

了另一条道路，在酒店推出“品比贝宝，中雷达表”的活动

，即品尝每一瓶比贝宝，就有机会中5888元的雷达表，这样

利用雷达表的品牌既提高了比贝宝的知名度，又起到了促销

效果。此项活动10月已推出就收到明显的效果：大部分经销

商进行了二次或三次进货,消费者抱着侥幸心理，想中雷达表

，省去促销员好多口舌，促销成功率明显提高。 2、以七都

牛为品牌的乳制品，同样也面临着终端拉动问题。类似这样

的产品，在市场上很多，加上七都牛又是新品牌，又没有广

告，所以产品一直陈列在渠道中，大部分客户都是刘建宏从

统一公司带来的，由于客群关系较好，虽然销售较慢，他们



也没有过多提出什么怨言，但他们首次进货后，就没有补货

。原计划和河南某知名景区合作，联合促销活动，即每箱投

入奖券，100%中奖，凭奖券到该景区旅游，优惠半价门票，

但中途该景区撤销了合同，致使促销活动搁浅。现在，旺季

即将来临，公司正全力寻找办法，解决这个问题。 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 


