加多宝与广药集团已交恶，双方皆在寻找杀手锏！商标争夺初步落定后，真正的战场转向了销售市场。

　　5月28日，广药集团宣布将红罐和红瓶王老吉的生产经营权授予广州王老吉大健康产业有限公司，并将于6月份正式推出新的王老吉凉茶。

商标争夺过后，失去品牌核心优势的加多宝随即召集新装凉茶经销商。据本报记者了解，深耕市场多年的加多宝与众核心经销商签署了排他性的合作协议，以其盘踞凉茶饮料市场的绝对渠道优势封杀广药王老吉。

　　渠道，决定了加多宝凉茶生死！大健康要从虎口夺食，绝非易事。

　　据广药集团内部人士透露，大健康的经销团队和销售团队基本上已经组建完成，有相当一部分是红罐王老吉老经销商客户。

　　“有些经销商会和加多宝的渠道重合，在二级批发商以及二级以下的批发商渠道，通常是红罐王老吉、加多宝、绿盒王老吉同时销售，因此终端市场的厮杀难以避免。”该广药内部人士说。

　　争夺终端：1毛7的利润差
　　宣传会上，红罐王老吉部分经销商、上游供应商、及加多宝母公司香港鸿道集团的合作方、凉茶始祖王泽邦第5代玄孙、凉茶秘方持有人王健仪皆力挺加多宝。

　　就在加多宝还在极力维持产品更换商标前后的市场稳定工作之际，广药集团的重点是增加绿盒王老吉的营销投入，加快抢占红罐王老吉的市场空间。

　　广药与同兴药业的合资子公司王老吉药业股份有限公司内部人士透露，近几个月以来，王老吉药业三次调整绿盒王老吉销售目标，由原来的20亿元上升到了现在的25亿元。

　　据中银国际研究员王军在分析报告中透露，去年，绿盒王老吉销售总额为19亿元，而加多宝红罐王老吉实现销售收入(不含税)约100亿元，该数据即为红罐王老吉出厂价销售量，对应终端销售量约为16亿元，相当于绿盒王老吉收入的6-7倍。

　　上述王老吉药业人士透露，今年前4个月，以绿盒王老吉为拳头产品的食品实现销售6.2亿元，同比增长30%。“如果按照这个增速势头，今年业绩可能超标完成。”该人士说。

　　据本报记者调查了解，一瓶红罐王老吉成本中，罐和包装盒约0.8元，饮料约0.5元，24瓶装的箱装红罐王老吉卖给经销商的出厂价约66元或67元，经销商卖给批发商的价格一般是70.2元一箱，批发商卖给终端零售商的价格是72元每箱。

　　“红罐王老吉的终端利润每罐超过0.5元，吸管还要自己进，绿盒的终端利润更低，只有0.33元，而其他饮料到终端至少都有0.7元的利润，所以士多店等终端零售商通常都不想卖红罐或绿盒王老吉。”该人士说。

　　1毛7的利润差异决定着终端零售商的推销选择。

　 　而此状况正在改变，上述成本价位是之前红罐王老吉和绿盒王老吉分别以3.5元/罐、2元/盒的价格而言，目前，红罐和绿盒王老吉先后已经提价，分别以4 元/罐、2.5元/盒的终端价出现，同时提高了0.5元，对于零售商来说，绿盒王老吉的销售利润增速更大，因此，此次调价后，终端零售商销售绿盒王老吉的 积极性大大高于红罐王老吉。

　　王军认为，仲裁结果出来的短短几天时间里，涉及原料供应、渠道流通、终端销售等环节的众多上下游合作伙伴已表示了加入广药集团的合作运营体系。

　　王老吉大健康公司董事长吴长海介绍，王老吉凉茶的招商和销售布点等已经部分就绪。红罐王老吉即将登陆市场，与现有的盒装王老吉形成互补。红罐王老吉价格未有透露。

　　销售员的选择：450元的诱惑
　　尽管红罐王老吉即将登场，但加多宝依然有其稳固的软性优势，即强大的销售团队。

　　记者从加多宝内部员工获悉，早在今年4月份开始，加多宝广东分公司给所有业务员涨工资，基本工资每月涨200元，绩效奖金基数每月涨100元，摩托车油费每月涨150元。

　　据该人士介绍，加多宝业务员工资构成为：基本工资+完成任务率的奖金基数百分数+生活补贴+油费补贴。

　　类似的业务员工资上涨在5月份延伸到了加多宝上海，并正在各个区域扩散。

　 　与此同时，广药集团王老吉大健康产业公司急聘3000名快消行业人才，仅广药广州KA渠道增加50%的业务，从35个增加到51个，说明广药集团也急于 沿袭红罐王老吉统治性的市场地位。但据上述加多宝员工表示，广药集团绿盒王老吉的业务员薪资在行业内基本没有竞争力，过去平均基本工资比加多宝要低 200-300元，现在要低至少400元了。

　　此外，广药绿盒王老吉的销售员要主管级以上才能成为正式员工，其余都是劳务派遣，而加多宝销售员在2010年遭派遣员工起诉后，目前已经全部转为公司正式员工。

　 　“而霸王凉茶等企业很多销售团队都是从加多宝挖人走，其开给销售人员的待遇肯定更好，因此，广药大健康此次继续沿袭之前绿盒王老吉销售管理体系的话，对 凉茶销售人才基本没有吸引力，也意味着难以建立凉茶市场的核心销售资源和渠道资源，或者说其招聘进来的非业内人士做销售，将会为大健康王老吉带来高昂的销 售成本。”该加多宝员工表示。

　　吴长海也表示，目前，大健康红罐王老吉的市场营销骨干人员基本到位，产能上也在积极准备，但是销售员还在紧急特招中。

　 　此外，在主要销售区域，加多宝的重点市场都是跟加多宝集团董事长陈鸿道一起创业的高层旧部，该人群辞职出去或经陈鸿道分配福利后，自己单独做红罐王老吉 区域经销商。如广州，深圳，温州，北京等市场，所以该部分元老对加多宝“忠心不二”，同时掌握其所在区域凉茶市场的主要资源，若此人群联合起来对抗广药大 健康王老吉，将为未来红罐王老吉的稳定设置了相当高的门槛。

　　事实上，广药集团接手红罐王老吉，预计一年内销售额不超过60亿元。但在大健康的远景计划中，其销售额为五年内实现年销售额300亿元。加多宝今年亦调低其业绩目标，终端零售额从去年的160亿元降到90亿元。

