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产品详情

出售水是一个好生意——从农夫山泉招股书

这些天看完农富春天的招股说明书，我对它的毛利率印象最深。包装饮用水达

到60%，饮料产品也达到30%至50%。卖水是一项非常有利可图的生意。当然，

所谓卖水，我指的不仅仅是矿泉水，还有各种饮料、白酒、牛奶等等。

卖水有什么好处?

首先，销售水本质上是一种“品牌”业务。

世界上没有比销售“品牌”更好的生意了。由于品牌的存在，差异化程度较低

的产品可以以较高的毛利率销售，同时也阻断了竞争对手的低价竞争之路。可

口可乐卖一瓶3元钱。我相信一个“可口可乐”突然出现了。如果你卖2 块钱瓶

，你仍然会买可口可乐，因为“可口可乐”这个词代表稳定的质量和熟悉的口



味。

品牌本身就是护城河。为了赶上来，我们必须建立一个新的品牌来竞争。建立

一个新品牌非常困难，这取决于时间和金钱的积累。一个品牌的完成不是一两

年的事情。这取决于十多年的积累，然后它突然爆发。时间是品牌的天然护城

河事实上，瑞幸咖啡的人还是很强大的。用一大笔钱，他们在大约两年的时间

里突然建立了一个全国性的咖啡品牌。这种能力非常强。

其次，卖水是一项终生的高频率业务。

人类对水的需求是由生理结构决定的。我相信在短时间内，人类不应该进化成

不需要饮用水的人。对人类来说，水是必不可少的。客户群非常稳定。唯一的

区别是哪个卖水企业占领了市场。卖水行业是一个可持续的行业，需求非常稳

定。

卖水行业的另一个特点是频率高。与卖衣服相比，一件衣服可以使用一年，但

是一年至少要消耗365次水。卖水比卖衣服好得多。在写这篇文章的时候，我

不自觉地又喝了一瓶可乐。

第三，提高价格很容易。

水和各种饮料可能是最容易提价的商品，因为它们的单价很低，消费者根本不

在乎，但对利润增长的影响是一样的。可口可乐330毫升，我记得很久以前是2

元钱，现在不知不觉已经2.5元了。或者走另一条路，小包装，2块钱200毫升的

迷你罐也很受欢迎，一口就能喝完。更别说过去的各种陈年软饮料了。当北冰

洋还是个孩子的时候，我记得有5 毛钱瓶。现在我可以在不同的包装里卖5瓶块

钱。武汉第二工厂生产的软饮料可以卖到10英镑块钱英镑)。



事实上，这显示了该行业的另一个优势，即百足的蠕虫是死了，但没有冻结。

许多饮料公司我们认为它已经不存在了，几年后，这个品牌仍然有价值，可以

很好地销售，这是这个行业的优势。

四，是经销商和渠道相对稳定，先行者有优势，后者难以赶超。

卖水行业实际上分为两个步骤。第一步是生产水，也就是制造品牌和产品。第

二步是卖水，即通过各种渠道和经销商销售产品。

这个行业的渠道建设非常棒。想想吧。你可以在偏远的乡村找到一家昏暗的杂

货店。墙上的砖有点破，但是你也可以买可口可乐和一些普通的饮料。每当我

想到它，我就觉得它真的是一个商业奇迹。

分销商和渠道的建设完成后，他们可以重复使用。比如，农夫山泉，出售矿泉

水就建立了整个渠道体系。它以后会卖“尖叫”、“水溶性碳”和“东方叶”

，可以连续使用，边际成本接近于零。

对于后来者来说，经销商和渠道体系的建设是一团乱麻，难如登天。对于已经

建成的企业来说，躺在上面就足够了。

五、产品形式相对稳定，研发不需要太多投资，制造出来的炸药就是印钞机。

卖水的另一个优势是不需要重复投资，研发成本相对较低，试错成本相对较低

。在一些行业，今天赚来的钱必须立即投入到研发中，否则他们将落后，产品

将失去竞争力。在卖水行业，绝大多数赚来的钱可以作为红利分配，而每一个

炸药都是一台可以持续多年的印钞机。

卖水的种类和优缺点是什么?



他们都卖水，不同种类之间有一定的差异。当然，这是我个人的观点，仅供参

考。
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