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推荐序PREFACE

中国不能缺少我们

十多年前 ，我有幸成为加多宝营销部门的第 １０ 号

员工 ，那时的营销部包括了今日的市场推广部 、品牌部 、

销售部 。今天 ，我们当年那些志同道合的伙伴在青春逝

去的同时 ，也灿烂于加多宝成功的光芒 。毕竟 ，我们的

青春里留下了它的印迹 ，它的辉煌与成长也有我们的

汗水 。

加多宝的诞生 、成长到做大 ，也是中国饮料行业 ３０

年的缩影 。陈生（加多宝内部对创始人陈鸿道的尊称）

算得上是改革开放之后中国第一代饮料创业人 。在今

天我们耳熟能详的第一代创业者名字中 ，有娃哈哈的宗

庆后 、乐百氏的何伯权 、已经离去的健力宝的李经纬等

前辈 ，但陈鸿道的名字却低调得鲜有人知 。



“上火”的凉茶：

解密加多宝和王老吉的营销之战

这种隐忍和低调 ，也多少左右了加多宝大器晚成的成长路径 ，但无

疑 ，它是有力量的 。

没有哪个企业在老板不在的情况下 ，１０年里可以成长 １００倍 ；也没

有哪个饮料企业 ，品牌换了 ，不但没有没落 ，销售额反而还能持续增长超

过 １００％ 。

光是这两项纪录 ，已经足以彪炳中国饮料历史 ，也实现了陈生在十

几年前的豪言 ：“让中国饮料行业开会不能缺少我们 ！”

今天 ，大家能看到许多关于加多宝成功的营销文章 ，甚至还有相关

书籍 。但在我看来 ，没有任何一家策划公司或者某一篇文章 ，能真正揭

示加多宝成长的规律 。

加多宝的成功 ，不只是巨额广告的投放 ，不只是品牌定位 ，更不只是

渠道做得好 。

本书作者是我所认识和合作过的朋友当中 ，研究加多宝时间最长 、

最深入的 。他不同于以往众多作者对加多宝营销盲人摸象般的描述 ，而

是比较全面 、系统地揭示了加多宝营销成功的几大核心要素 ，特别是其

独创性地提出了“阵地战” 、“运动战” 、“游击战”等三大营销作战理论 。

营销战理论系统的提出与阐释 ，将在以后更有效地帮助国内中小企

业提升绩效 ，避免人 、财 、物等营销资源的浪费 ，建立中小企业自己的营

销作战方式与盈利模式 。

当 ２０１２年品牌从王老吉转换为加多宝时 ，加多宝的一系列营销战 ，

看得业内人眼花缭乱 。品牌专家 、策划专家 、广告专家 、法律专家 、各类

媒体 ，开始又一轮的盲人摸象 ，大家也又一次把注意力聚焦到凉茶业 。

还是那个被问了无数次的问题 ：加多宝 、广药王老吉到底谁能赢 ？

还是那个肯定的回答 ：也许他们两家都赢了 ！但可能中国饮料行业

输了 ，中国民族品牌走向世界的努力白费了 。
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推荐序

中国饮料行业自改革开放开始 ，就保持着持续高速增长 ，但真正属

于中国传统文化的饮料品类和品牌并没有真正成为行业主流 ，而成为世

界主流品类与品牌更是我们毕生追求的理想 。

曾几何时 ，我们疾呼 ，中国品牌何时能够走向世界 ？从可口可乐身

上我们看到了“美国文化”席卷全球上百年 ；未来 ，中国饮料能否伴随着

“中国文化”润泽天下数百载 ？

加多宝会是那个领航者吗 ？

或许 ，您在本书中可以找到一些答案 。

曲宗恺
加多宝元老，多宝营销咨询公司创始人

3



自 　序PREFACE

不同于定位的观点

营销理论若非根植于营销实战 ，将会变得教条而令

人混乱 。

缺乏实战检验的营销理论对于企业而言 ，是非常危

险而有害的 ，这正是中国当前大多数企业家感到焦虑的

根源之一 。

把某些企业营销的成功经验放大 ，并上升成为营销

理论 ，本质上也并无问题 。

然而这种经验若是不能多次复制 ，甚至被人为夸大

和神化 ，那么这种经验总结出的理论 ，反而极具毁灭性 。

中国本土营销的下一步发展方向 ，是要打破教条主

义的束缚 ，这才是企业的当务之急 。

本人也是定位理论的忠实粉丝 ，曾在多家企业从事



　

自 　序

过品牌管理与营销策划的实战 ，也在高校研究过品牌管理的理论与案

例 ，自然深知品牌定位的重要性 。

但是 ，我们不能被定位论所束缚 ，不能把定位论神化 ，更不能在思想

和行动上成为它的奴隶 。

打破教条主义 ，由本书始之 ！

陈 玮
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第一篇

崛起：解密加多宝与王老吉的发展

　　凡战者，以正合，以奇胜。 故善出奇者，无穷如天

地，不竭如江海。

——《孙子兵法·势篇》





第 　1章
解密加多宝与王老吉的营销史

　 　就我所知 ，不少从事营销的人员很少花时间去研究本行业的营销史 ，他

们总是疲于应付眼前繁杂的事项 ，只想着如何完成这个阶段的任务 ，让自己

的产品和营销策略跟得上潮流与时尚 ，让眼前的方案能获得领导的认可 ，从

而保住自身在职场中的头衔 。

然而 ，如果想要掌握一个行业的营销规律 ，那么研究该行业的营销史显

然是必不可少的 ，更应该研究行业中最优秀企业和最著名品牌的营销史 。

放眼凉茶行业乃至中国整个饮料行业 ，在很长一段时间里 ，加多宝和红

罐王老吉的成功被人反复称道 ，人们对其每一步营销的英明抉择和长远目

光都赞叹不已 。然而 ，事实是否真的如此理想 ？

加多宝艰难创业

在加多宝内部 ，人们习惯称呼董事长陈鸿道为“陈生” ，这是广东话里对
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