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前言

　　宗庆后，娃哈哈的创始人兼掌门人，第十届、十一届全旧人大代表，全国劳动模范，全国五一劳
动奖章、袁宝华企业管理金奖获得者，中国十大民营企业家，中国经济年度人物。
　　作为南宋抗金名将宗泽的后人，自强不息、永不服输是他的天性。
作为创造传奇、书写神话的英才，勇于开拓、永不满足是他的本性。
在他的带领下，娃哈哈不断创造纪录，又不断打破纪录。
在他的指引下，娃哈哈21年来年年攀登高峰，义年年跨越高峰。
他一手缔造的娃哈哈，如今已成长为中国饮料行业的龙头老大，为推动中国饮料行业的蓬勃发展作出
了卓越贡献。
42岁开始创业、“大器晚成”的宗庆后，靠着勤劳和个人魅力铸造了宏伟的基业。
　　在市场里摸爬滚打成长起来的娃哈哈，经历过经济下滑、市场疲软的特殊时期，遇到过宏观调控
、经济紧缩的政策，遭受过不正当市场竞争，又面临同业低价竞争的困境，但娃哈哈始终保持健康、
持续的发展，年均增长速度达70％以上。
更难能可贵的是，娃哈哈的经营发展不仪以快著称，而且质量很好。
2007年，创业20年的娃哈哈集团继续领跑中国饮料业，实现营业收入达258亿元，销售净增长离达50亿
元，实现利税超过50亿元，呈现出销售增长比例超过产量增长、利税增长比例超过销售增长的良好势
头。
2007年，娃哈哈在资产规模、产量、销售收入、利润、利税等指标上已连续10年位居中国饮料行业首
位，成为目前中国规模最大、效益最好、最具发展潜力的食品饮料集团。
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内容概要

　　《宗庆后谈营销》以独特的视角提炼出宗庆后的营销理念，并收录了大量他对于企业营销的讲话
和观点，使读者从原汁原味的、珍贵的第一手资料中感悟娃哈哈成功的精髓。
相信创业者、管理者以及所有渴望成功的人，都将在《宗庆后谈营销》中学到成功的营销策略。
宗庆后，他制造了从借款14万元到营业收入258亿元的经营奇迹：他创造了从校办企业经销部发展成为
全球第五大饮料生产企业、中国饮料行业百强之首的辉煌业绩；他缔造了一个令中、法两国最高领导
人高度关注的民族品牌和一个入选哈佛案例并被可口可乐称为“在中国唯一对手”的本土企业。
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作者简介

　　李野新，中国资深品牌爆冷实战专家：中国生产力协会专家委员会专家；首届中国企业职业经理
人“中国十大最具影响力职业CE0”之一；“中国十大杰出营销经理人”之一：历任东北虎药业总裁
，吉林远东集团总裁，修正集团生物工程公司策划总监、营销常务副总经理等高管职位。
已出版多部作品。
　　周俊宏，资深咨询与培训专家，自由撰稿人，历任东北虎药业总裁助理、吉林远东药业集团会营
事业部总经理、修正集团生物工程公司大区经理。
已出版《感恩折磨你的人》、《好好活着》等多部作品。
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书籍目录

代序宗庆后凭什么赢第一章 缔造娃哈哈——宗庆后论创业心路娃哈哈成长路径事业第一有抱负务实并
积极进取苦干勤俭好读书自信且敢冒风险态度认真讲诚信创新决策能力强【成功魔方1】宗庆后的信
用理念第二章 乘势求发展——宗庆后论成长战略强势的集权管理集中精力做企业落实科学发展观坚守
市场一线营销占领制高点带动致富投巨资没有战略的战略总成本领先取胜权、责、利三位一体高度社
会责任感【成功魔方2】宗庆后的规模理念第三章 全国一盘棋——宗庆后论产销布局怎么合适怎么来
抢占市场制高点市场与利润双赢大一统高度集中【成功魔方3】宗庆后的布局理念第四章 联销赢天下
——宗庆后论渠道策略联销体联销天下利益的有序分配封闭式“蜘蛛网”【成功魔方4】宗庆后的渠
道理念第五章 一竿子到底——宗庆后论终端攻略零售终端争夺战如兔子般警觉一线市场大决战【成功
魔方5】宗庆后的终端理念第六章 与高手下棋宗庆后论竞争攻略竞争中互为依存小步快跑节奏快以变
制变应万变向一流品牌挑战【成功魔方6】宗庆后的风险理念第七章 无招胜有招宗庆后论营销攻略市
场中速度为王不争一时之长短有效的立体作战实用的广告定位持续不断的促销未雨绸缪的公关先吃肉
后啃骨头【成功魔方7】宗庆后的广告理念第八章 合资不合品牌宗庆后论资本运作坚持合资不合品牌
各得其所的双赢赢利是博弈底线牢记资本话语权【成功魔方8】宗庆后的合资理念第九章 跟着感觉走
——宗庆后论产品研发与消费者零距离一流的产品质量跟着市场感觉走长蛇阵占据主动产品研发为后
盾灵活的价格决策【成功魔方9】宗庆后的产品理念第十章 简单才是美宗庆后论运营战略高效的运营
机制组织紧跟市场变简单实用相结合【成功魔方10】宗庆后的组织理念第十一章 铁腕控制力——宗庆
后论管理艺术强势领导控制力民主集权相结合传统现代相结合【成功魔方11】宗庆后的管理理念第十
二章 攘外先安内——宗庆后论海外攻略第十三章 实用最重要——宗庆后论品牌攻略第十四章 营造家
氛围——宗庆后论企业文化第十五章 蓄财与蓄才——宗庆后论团队攻略第十六章 快半步就够——宗
庆后论创新策略第十七章 优秀到卓越——宗庆后论企业愿景后记主要参考书目
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章节摘录

　　第一章 缔造娃哈哈——宗庆后论创业心路　　娃哈哈成长路径　　1987年5月1日，娃哈哈的前身
即杭州上城区校办企业经销部成立，地址位于杭州市清泰街160号。
当时，经销部仅有3名员工，创始人宗庆后和两名退休教师，流动资金为14万元，没有任何固定资产。
　　校办企业经销部主要向杭州上城区各小学供货，批发销售文具、纸张、饮料等日常用品。
不久，企业开始经销当年火暴的保健食品“中国花粉口服液”，后来引进一条简单的“罐装”生产线
，为“中国花粉口服液”做配套加工，赚取微薄的加工费。
在得知“中国花粉口服液”可能存在激素之后，本着对顾客负责的态度，宗庆后停止经销该产品。
同时，鉴于保健品行业存在很大的市场商机，宗庆后果断地从普通的小经销商转型为保健食品生产商
。
　　1988年，杭州娃哈哈营养食品厂成立，“娃哈哈”品牌正式诞生。
同年8月，娃哈哈儿童营养口服液上市，两年之内红遍中国，娃哈哈淘到了第一桶金。
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媒体关注与评论

　　靠卖冰棍起家，后来卖饮料，已经累计到200多个亿。
他致力于打造“中国人自己的可乐”，目前在中国可乐市场占第3位——这一切来自他15年来精心编织
的营销网络。
　　——2002年中央电视台“中国经济年度人物”评语　　宗庆后在营销管理上首创了联销体模式，
编织了一张遍布全国各地几千个经销商以及庞大的二级批发商和销售终端的营销网。
同时，他提出的“农村包围城市”、“先吃肉再啃骨头”的市场策略，成就了娃哈哈引以为豪的“非
常营销”。
　　——《中国经济时报》　　宗庆后自有其骄傲的资本：坚持自主品牌，坚持不放权，打造固若金
汤的“联销体”，每每后发而先至的市场业绩。
所有这一切，都让宗庆后拥有了非同寻常的“强势”。
　　——《新营销》　　宗庆后所标榜的“非常营销”其实并不“非常”，只不过他将营销中的渠道
要素发挥到了极致。
就像当年三株通过刷墙、派单打农村市场，脑白金用恶俗的广告狂轰滥炸一样，娃哈哈将所有的发力
点都集中在了渠道上。
这是娃哈哈安身立命的本钱。
　　——《华夏酒报》　　宗庆后是一个十分相信直觉的营销大师，而且他对此从来都直言不讳，这
与那些MBA出身的靠数据来做每一个决策的企业家迥然不同。
　　——《新闻晚报》

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<宗庆后谈营销>>

编辑推荐

　　—个让中、法两国最高领导人高度关注的民族品牌：一个入选哈佛案例并被可口可乐称为“在中
国唯一对手”的本土企业：一个从42岁开始创业“大器晚成”的商业英才开创营销蓝海的实战感悟：
—个从借款14万元到营业收入258亿元的商界传奇的最新解密。
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