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补课电商 娃哈哈来得及吗

连推4个平台

宗庆后表示，目前消费者的网购习惯已

经养成，并且受疫情影响，大量消费都从线下

转移到了线上。娃哈哈的渠道优势一贯是在

线下，所以娃哈哈打算建立自己的电商平台，

推动线上与线下渠道相结合。

具体来看，娃哈哈将打造保健品电商平

台、食品饮料电商平台、跨境电商平台以及哈

宝游乐园4个电商平台。

对于建立保健品平台，宗庆后表示，目前

国内还没有一个专业且垂直的保健品销售平

台，这对娃哈哈来说是一个机遇。除了销售自

有产品外，娃哈哈还打算邀请国内外知名保

健品品牌入驻。

对于电商平台的运营模式，宗庆后表示：

“娃哈哈电商平台搭建起来后，要把所有的经

销商、批发商、终端店纳入网络，每一家线下

店都能成为电商仓库或中转站，每一位店内

销售员都是配送员，消费者下单后，后台能够

迅速匹配到离收货地最近的仓库，将产品以

最快的速度、最低的成本送达消费者手中。平

台运作成熟后，还可以帮助其他企业销售食

品饮料。”

实际上，此前娃哈哈已经开始在电商领

域有所布局。3月24日，杭州娃哈哈电子商务

有限公司成立，注册资本2亿元，公司经营范

围包括食品经营、食品互联网销售、货物进出

口、进出口代理等。

4月2日，杭州娃哈哈宏振跨境电子商务

有限公司成立，注册资本500万元，公司经营

范围包括互联网销售、日用百货销售、货物进

出口等，两家企业法定代表人均为宗庆后。

“上述两家企业将分别作为保健品电商

平台和跨境电商平台的运营主体。”娃哈哈相

关负责人告诉北京商报记者。

此前，哈宝游乐园已经于2018年12月在

微信平台上线，2019年5月正式运营，成为娃

哈哈旗下品牌活动及周边售卖平台。

从“抵制”到“拥抱”

实际上，宗庆后此前对电商的态度并不

“友好”。

2014年，宗庆后曾表示，网店搞乱了既有

的价格体系，致使企业产品卖不出去、利润大

幅下降，一些企业甚至只能关门歇业，这进一

步造成了更多人失业。未来电商有可能会回

归实体形态，对于娃哈哈是否涉足电商，还在

考虑当中。

2016年，宗庆后再次表达了对电商补贴

破坏实体价格体系的不满，但态度并非一味

否定。他称，互联网是把双刃剑，能帮助实体

经济发展，但做不好的话对实体经济伤害比

较大，娃哈哈也不反对互联网。

2018年初，娃哈哈开始“触网”，推出了线

上微商城、销售天眼晶睛产品。宗庆后的态度

也改为“我们不抵制电商，也不拥抱电商”。

到2020年，宗庆后更是直接表态称，线

上与线下渠道是互相依赖的，要结合起来，

很多互联网公司在发展线下，娃哈哈也在发

展线上。

相比过去对电商“不感冒”的态度，此次

娃哈哈全面拥抱电商，宗庆后可谓态度大变。

在宗庆后看来，以前是因为对电商烧钱

买流量、销售假冒伪劣不满意，并不是反对电

商。而且他认为电商应该深入农村去，帮助农

民卖产品，因为农民信息比较闭塞，增产不

增收。

战略定位专家、九德定位咨询公司创始

人徐雄俊认为，最初，娃哈哈是站在传统线下

企业的利益端，所以反对以淘宝为代表的电

商群体。

对于宗庆后对电商态度的不断调整，娃

哈哈相关负责人表示，宗庆后对电商始终抱

有开放且理性的心态，他一方面充分认可电

商在创造就业、促进产品流通、反哺实体发展

方面的价值，另一方面坚决反对烧钱、售假、

不交税等不合理行为。当电商行业逐步走向

规范和成熟，并且与娃哈哈的发展方向相契

合，他是十分愿意去“拥抱”它的。

“目前，线上线下融合成为趋势，娃哈哈

线下趋势明显，需要补足线上的不足，才能实

现‘两条腿走路’，娃哈哈不能再错过此次发

展机会。”徐雄俊说。

亡羊补牢

实际上，娃哈哈的线下优势一直十分突

出。据了解，娃哈哈拥有近万家经销商、几十万

家批发商、几百万家销售终端的联销体网络。

“娃哈哈线下优势明显，但发展空间有

限，难以找到新的增长点。”中国食品产业分

析师朱丹蓬表示。

娃哈哈遇到的发展瓶颈在业绩中也有所

体现。公开数据显示，2013-2018年，娃哈哈

收入从最高的783亿元，下滑到2018年的不足

500亿元。

朱丹蓬认为，在电商等线上模式崛起初

期，娃哈哈正在事业的巅峰期，娃哈哈未能抓

住互联网红利期提升业绩。此次娃哈哈在电

商领域发力，实现从生产、管理、销售的数字

化转型，是一个亡羊补牢的举措，也能够实现

自身的可持续发展。

疫情发生以来，线上消费趋势明显。数据显

示，1-3月，社会消费品零售同比下降19%。其

中，百货店、专业店和专卖店分别下降34.9%、

24.7%和28.7%。与此同时，实物商品网上零售额

1.85万亿元，增长5.9%，占社会消费品零售总额

的比重为23.6%；在实物商品网上零售额中，吃

类和用类商品分别增长32.7%。线上下单、到家

配送的服务爆发性增长。O2O平台（包括零售商

自有配送体系和京东到家和饿了么平台）的渗

透率达到了15%。

徐雄俊指出，如果娃哈哈不抓住线上线

下融合的机会，可能就会被淘汰。如果抓住机

会，可能找回第二春。

值得注意的是，娃哈哈的数字化转型不

仅在销售层面。宗庆后之女———宏胜饮料集团

总裁、娃哈哈集团品牌公关部部长宗馥莉曾表

示，未来，娃哈哈要以消费者为核心，要具备利

用娃哈哈积累的数十年的大数据，精准了解消

费者想的是什么，调整营销行为，倒逼供应链

体系创新升级的结果，从规模化竞争优势进化

到价值竞争优势。 北京商报记者 李振兴

刚需客：新房首付太高转投二手
■买房理由：社保终于满五年

刚需客王柯（化名）终于在2020年3月即

将结束之际，买下了自己在北京的首套房：坐

标东五环、十里堡，50平方米、总价310万元左

右。这距离他1月初满足“北京个税或社保满

五年”的购房条件，间隔了近两个月。

王柯表示，原计划过完年回来就着手在北

京买房，但是因为国内疫情蔓延、售楼处及中

介线下带看暂停的原因，不得已将看房计划延

迟到了3月。据了解，1月末，市房地产业协会、

市房地产中介行业协会相继倡议“2月9日24时

前，暂停经纪门店、售楼处等场所经营活动”。

“年前本打算资质一符合就着手买房，没

想到因为疫情耽搁到了3月。”王柯说道。

王柯所购入的房子并非新房。按照他的

话讲，这个位于十里堡区域的二手房，除了

“略旧略小”，也满足了王珂这类刚需在北京

有一个家的期待。

从开始看房到最终出手，王柯用了不到

半个月时间。而在买下十里堡这间房之前，

王柯直言，自己首选是一个更大更新的郊区

新房。

“开始我对大兴瀛海的一套两居室很感

兴趣，70平方米、总价360万元左右，户型也不

错，但是因为是新房、又是限竞房，预售两年

后才能交房，拿到房本后五年内不能上市交

易，加上距离工作地略远，日常通勤不方便，

还属于非普，多重因素下来，还是二手房！”

王柯说，如果当时买新房，就相当于一直

到2028年10月都不能出手。这对于三年有置

换需求的他而言，不太能接受。

抄底客：买房这事别拖了
■买房理由：二手房回暖+理财收益走低

和赶在3月末“上车”的王珂类似，戴女士

也在4月初新购入了北三环某小区的一居室。

不同的是，戴女士已经在北京有一处房产。

按照戴女士的话讲，在自己家边上给老

人准备个小房子，一来方便接送小孩上学，二

来也是没有其他更好的投资渠道。“现阶段银

行存款利率在不断下降，买黄金大涨大跌受

不了刺激，股市的爆雷公司越来越多，手里就

这么点钱，还是觉得有个房子心里踏实。”

“原本我们没这么着急，家里小孩才3岁，

三年内还不用这房子，最初的计划是在小孩

上学前一年解决就行，买到了再装修装修。”

戴女士说，虽然不着急，但是需求还是存在

的，所以也一直关注着。

持币观望的戴女士决心进场，是在发现

北京二手房成交节奏加快之后。

“这次疫情发生后，我们发现流动性在加

强，另外一方面钱存在银行里，货币基金收益

率都跌破2了，也没啥意思，就开始有一搭没

一搭地看着。但在看的过程中，连续两套觉得

性价比较高、总价能够接受的房子都迅速地

被卖掉了，甚至有一套刚在中介App上看到，

约了第二天实地看房，临看之前被告知房子

被卖了，所以一下子也就觉得，买房这事别拖

了。”戴女士表示，眼见着此前相中的房源接

连出售，自己一下子有了“紧迫感”，于是决心

赶快出手。

北京二手房市场的回温，在贝壳研究院的

一季报中也有印证。据该研究院数据，3月北京

二手房市场开始低位回升，成交量恢复至去年

3月小阳春水平的44%。新增供需入市意愿强

烈，3月客源端恢复程度已超疫情前的正常水

平，房源端已恢复至去年12月水平的90%。

“我是在4月10日买的房，这个房子本身房

东着急卖，比周围市场价大概低了10%左右。”

豪宅营销总：量一下子上来了
■卖房理由：客户主动咨询+渠道带看

除了普宅的渐复元气，疫情之下的北京

豪宅市场也有起色。来自合硕机构的数据显

示，今年一季度，虽然长达两个月的疫情对

楼市销量造成深重打击，但7万+高端住宅依

然实现68.6亿元销售额，相比2018年同期大

涨12%。

北京豪宅中的“顶豪”项目———世茂西山

龙胤，也在疫情之下迎来了一波销售小高峰。

不管是带看还是成交，“量一下子上来了”。

“春节前，我们项目每天的来访量是三四

组，但在北京线下带看恢复过后，带看量相对

去年同期有了150%-200%的增量，达到了每

日10组左右。”据世茂西山龙胤项目营销负责

人透露，2-3月西山龙胤成交了10余套，4月

至中旬也大概成交了四五套。目前通过客户

主动咨询以及渠道带客促进成交的案例还在

增加。

线下接待量增长、成交提升之外，西山龙

胤的成交周期也有所缩短。据上述营销负责

人介绍，在去年同期的基础之上，西山龙胤

现阶段的成交周期缩短了接近50%的时

间。“一般来说，我们项目的成交周期在1-2

周之间，现在客户从看房到成交，周期缩短了

近一半。”

在这位深谙房地产销售规律的地产人看

来，有几个触点使得高端群体近期的置业需

求更加强烈。“首先是全球货币宽松，其次是

国内一季度也在释放流动性，降准降息；第

三个触点是一季度房企拍地火热，年后央企

抢地、溢价率提升在40%-50%，这也让我们

更加关注资产配置的客户有了更大的置业

冲动。”

“全球货币量化宽松以来，对于资金风险

问题，我们的高端客群更加敏感，这时候他们

普遍会做一些重资产配置，以此来规避资金

贬值的风险。”上述营销负责人解释道。

合硕机构首席分析师郭毅也指出，回顾

北京楼市走过的历程，市场由熊转牛，总以高

端住宅的热销为标志。“在这个现象背后，表

现出财智精英人群对行业大势的前瞻洞悉和

精准把控、对财富获取的强大能力，以及对资

产配置的价值逻辑。”

在上述西山龙胤项目营销负责人看来，疫

情对于房地产项目而言，有冲击，也有机会。疫

情之前，地产人是“等市场”，现如今，一些地产

项目可以说在疫情中迎来了“窗口期”。

“客户没买房，有两个原因，一是市场没有

钱、客户资金很紧张；二是政策面不明朗。在‘房

住不炒’的定调之下，客户觉得房价不会过快上

涨。而现阶段，市场的流动性明显在增加，我们

的高端客群客户开始转变心态，购房意愿明

显增强。”

对于接下来的市场，上述世茂西山龙胤

项目营销负责人有着一个向好的预期。“‘金

九银十’是传统楼市的销售旺季，对于豪宅而

言，二季度末加上三季度，也就是6、7、8、9是

最好的月份，示范区显示效果最好，预测今

年销售旺季会因为疫情影响导致需求提前入

市而有所提前。”

北京商报记者 董亮 荣蕾/文并摄

谁在疫情下买房 买卖双方画像还原北京楼市现状

娃哈哈集团董事长宗庆后终于对电商松口了。针对不断成立电商企业一事，宗庆后4

月17日晚首次回应称，娃哈哈打算建立自己的电商平台，推动线上与线下渠道相结合。实

际上，宗庆后曾公开表示对电商冲击价格体系的不满。对此，宗庆后解释称，其实自己并不

反对电商，而是反对电商带来的乱象。电商已成大势，倔强如宗庆后也终于“妥协”了，可是

对于失去互联网红利期的娃哈哈来说，失去的机会还能找回来吗？

在全国多地楼市成

交逐渐恢复之际，北京一

季度以来的新房及二手

房市场也逐渐恢复了节奏：除

了刚需聚集的普宅市场渐渐恢复元

气， 门槛较高的豪宅市场也出现了

集中成交。究竟谁在疫情下买房，甚

至买豪宅？ 宏观经济数据触底后的

房地产市场又将走向何处？ 北京商

报记者近日走访部分在疫情中有成

交的购房者、营销总，试图通过复盘

他们的买卖经历， 还原真实的北京

楼市现状。

北京某售楼处，看房人正在听置业顾问讲解楼盘
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哈宝游乐园
在微信平台上线

哈宝游乐园正式运营，
成为娃哈哈旗下品牌活
动及周边售卖平台

杭州娃哈哈电子
商务有限公司成立

杭州娃哈哈宏振跨境
电子商务有限公司成立


