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■ 许有杰:
在职场上塑造自己的定位， 把自

己当做品牌来经营， 是不是意味着要
准备抛弃那个原来的自己？其实，规划
自己职场上的定位， 更重要的是学会
如何更一贯的展现自己，让个人优点、

强项、 独特的地方以及给别人和社会带来的价值更加
突出， 而不是刻意或勉强成为一个连自己都认不出的
自己。 ———宝洁中国区传播与公关副总裁

小编小评：
是完善自我，而非刻意颠覆；我还是我，一个更好

的我。

在刚刚过去的世界水日， 恒大冰泉在北京举行了
“一瓶一码”大型科普活动启动仪式，呼吁全面关注饮
水安全，注重生命健康。据透露，此次活动在全国30个
省市、自治区同时启动，将通过走上街头、走进社区，免
费赠送恒大冰泉的形式，宣传饮用水知识。

2014年底，恒大冰泉在国内瓶装饮用水行业首家应
用“一瓶一码”防伪溯源技术。消费者打开恒大冰泉瓶
盖，用手机淘宝扫描盖内二维码，便可立即获取该瓶水
的水源地、身份编号、生产批次、产品规格等身份信息。

据介绍， 《2013中国环境状况公报》显示，国控重点
湖泊中， 水质为污染级的占39.3%。31个大型淡水湖泊
中，17个为中度污染或轻度污染。业内人士分析认为，饮
用水安全越来越受到国人的重视， 且行业标准愈发规
范，在此情况下推行饮用水安全及知识变得更为紧迫。

恒大冰泉推“一瓶一码”保质量

在日前举办的“家庭过期药品回收免费更换机制”
高峰论坛上，主办方广药白云山表示，将与湖北省食药
监局、中央党校等共同推动过期药品回收科学化、制度
化和常态化， 将家庭过期药品回收从企业行为上升到
国家立法。

据了解，目前我国备有“小药箱”的家庭中，80%没
有定期清理的习惯， 且很少有人知道如何正确处理家
庭过期药。据湖北省食药监局总工程师朱与杰介绍，目
前国家已经将过期药品列入 “国家危险废物目录”，过
期失效的药品被随意丢弃， 药品中某些成分在自然环
境中发生化学反应，产生有害物质，对环境造成污染，
且有可能落入药贩子手中继续流通，后果严重。如果误
服，不仅不能治病，反而可能危及生命。

同时，广药白云山“家庭过期药品回收”北京地区
换药活动启动。 北京商报综合报道

药企推家庭过期药回收机制法制化

成立北方总部直捣“敌营”

王老吉能成凉茶新老大吗

同城竞争
稳坐凉茶北方市场老大的加多

宝这回应该真切感受到什么叫做兵
临城下的焦灼了。就在上周，老对手
王老吉大健康在加多宝的大本营北
京成立了北方总部， 开启了凉茶两
巨头的近身肉搏之战。

中国食品商务研究院研究员朱
丹蓬向北京商报记者介绍， 自2008
年将总部迁至北京后， 北方市场变
成了加多宝的主要阵地， 其市场份
额超过80%，而起家广东的王老吉在
广深市场则占据更多的市场份额 ，
北方市场一直以来是王老吉的短板
之一。

这次， 王老吉大张旗鼓落地北
京，按照广药集团总经理兼王老吉大
健康董事长陈矛的话说，王老吉北方
总部正式运营揭牌，不仅表明了王老
吉对北方市场乃至国际市场的重视
程度，也意味着布局已久的“南北双
核”战略取得重大阶段性进展。

虽然目前还不得而知北上之后
的王老吉将采取哪些具体战术打这
场近身肉搏战， 但是弹丰粮足成为
王老吉的最大优势。 今年初王老吉
大健康母公司白云山一个百亿元的
融资方案披露， 白云山将40亿元输
血红罐王老吉， 主要用途是王老吉
的品牌推广与渠道建设。

相较于王老吉的气盛， 加多宝
最近却烦恼不少。 除了连续输掉商

标权、 广告语案和红罐包装装潢案
后，最近加多宝被迫 “换装 ”的消息
此起彼伏 。 据接近加多宝的人士
介绍 ，新包装最快 5月面市 ，市场
留给加多宝的更多是悬而未决的
未来。

渠道之战
自2012年以来， 加多宝和王老

吉两大凉茶巨头争斗从口水仗打到
官司仗，甚是热闹。业内人士指出 ，
消费者看到的更多是品牌推广和市
场上的交锋，而若想要赢得市场，关
键是要看谁更能做好渠道的渗透。

公开资料显示，王老吉在全国的
终端已经接近600万个，在大型商超、
批发小店铺货率达85%以上，餐饮渠
道铺货率60%以上，“王老吉和加多宝
在渠道上最大的区别在于加多宝在
餐饮终端的铺货率要远高于王老吉，
而餐饮又是凉茶行业重要的收入来
源之一，因此王老吉在此轮乘胜追击
中关键要做好餐饮渠道的铺设”，一
位不具名业内人士介绍称。

据上述业内人士透露， 在零售
终端王老吉价格要低于加多宝 ，给
予经销商的优惠也高于加多宝 ，王
老吉持续让利成为其稳定消费市场
和经销商体系的关键战略。

加多宝也感受到了来自王老吉
的压力，朱丹蓬介绍，在春节期间加
多宝不仅大搞促销，还推出了“买一
赠一” 等活动，“加多宝的策略是从

消费者身上入手， 通过促销稳定消
费者的忠诚度，而在渠道上，加多宝
如何在经销商政策方面持续让利 ，
如何保证销售的排他性或将成为其
应对的关键”。

格局变数
在终端市场王老吉做渠道 、加

多宝保销量，双方侧重略有不同，但
目的却是抢占凉茶市场更多份额以
稳固地位。 虽然王老吉凭借打赢多
场官司所带来的舆论优势以及40亿
元的后盾直指北方市场， 但有市场
人士认为，在加多宝家门口耍大刀，
难度还是很大。

公开数据显示 ，2013年王老吉
方面公布的总销售额为150亿元，其
中华北、东北、西北为主的北方市场
销售额在30亿元左右， 仅占其总销
售额的1/5，而竞争对手加多宝2013
年的销售额近300亿元，其中北方市
场贡献近一半的销售额。“由此可见
加多宝在北方市场根深蒂固， 二者
的差距决定王老吉在短期内是无法
通过资金优势攻陷加多宝市场份额
的”，朱丹蓬如是说。

但上述不具名业内人士提醒
称，现如今的加多宝已危机四伏，首
当其冲的就是“换装 ”，这反而给王
老吉提供了千载难逢的机会。 北京
商报记者此前针对加多宝“换装”后
的市场反应对读者进行了调查 ，其
中近两成消费者认为换包装后就不
会再去购买该产品。

因此该人士判断 ，2015年将成
为改变凉茶行业格局的关键年 ，而
这场争斗的结果取决于加多宝能否
顺利处理危机， 王老吉如何利用好
资金，打造差异化的品牌和渠道。另
有接近加多宝的人士则向北京商报
记者坦言：“就目前情况而言， 王老
吉已显示出较为明显的资金和品牌
优势， 这或将成为王老吉颠覆现有
格局的底气所在。”

北京商报记者 钱瑜 阿茹汗

当加多宝还在为“换装”困扰之时，王老吉却悄然北上，
在加多宝的地盘成立了北方总部，直指占领北方市场。与此
同时，专门用于发展王老吉红罐生产、销售和营销的40亿元
融资计划也已启动。虽然对于王老吉的紧逼，加多宝方面并
未做出任何回应，但是在业内人士看来，加多宝连输官司且
面临“换装”士气大减之时，王老吉迎来了出击的最佳时机，
如王老吉能借此渗透北方市场， 凉茶市场的现有格局将发
生根本改变。


