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如今，雪洋旗下拥有饮料与方便面两大产
业，包括“雪洋”竹叶水、枣露以及“雪洋”系列茶
饮料（绿茶、冰红茶），果汁饮料和碳酸饮料；以兰
州牛肉拉面、娄家烩面、吉哠斯干吃面为代表的

“雪洋”系列方便面，总计30余种产品。
作为雪洋的执掌人，娄成林人生的第一桶金

却是来自于一个与食品毫不相关的行业——自
行车雨披。

时间回到1984年，从国有企业下海的娄成林
苦苦寻找有前景的产业，偶然的机会，他发现自行
车雨披卖得很好。于是，他雇了五六个工人，开始
了自己的创业历程——生产自行车雨披。由于
正值雨季，且产品质量过硬，仅仅8个月时间，娄
成林便赚到了十几万元，掘得第一桶金。

“雨披是季节性产品，消费者重复购买率较低，
购买周期较长，不具备做大做强的潜力。”在生产雨
披的同时，娄成林也在寻找新的机会。期间，他去
上海参加了第一届全国饮料食品机械展览会，商业
嗅觉灵敏的他意识到，食品和饮料发展潜力巨大。

马不停蹄，回到郑州后，娄成林即开始谋划
进军饮料行业。技术是最大的难题，他再次只身
来到上海，这一次，功夫不负有心人，他幸运的得
到了上海当地一家饮料企业的技术援助。

“从1984年的10月份开始做饮料项目，当时
都是一边生产雨披，一边利用业余的时间生产饮
料。”回忆当初的创业情景，娄成林生出无限感
慨。当时的市场状况是，作为国营企业的郑州食

品厂独占市场，“但是其服务跟不上，经常出现商
家买不到产品的现象。”

娄成林认为自己只要做好产品与服务还是
很有发展空间的。他采取了在当时来说十分新
颖的营销方式，组织了一支自行车车队，自己亲
自带队，一个店面一个店面的推销产品，说服商
家试卖。而后让员工到各店面去买自己的产品，

“点名就买雪洋，一段时间下来，商家觉得雪洋原
来这么受欢迎，于是纷纷来进货。”

产品很快变得供不应求起来，原有的生产线
已满足不了日益增长的市场需求，娄成林一方面
购买设备，一方面也在加速新产品研发。同时，
他针对国营企业职工干多干少都一样的弊端，对
员工实行激励机制，“如安装产品线的工人提前
一天完成安装任务，就会得到相应的奖励。”另一
方面，他开始推行多劳多得的薪酬制度。

雪洋像一只雄鹰，开始展翅翱翔。到 1985
年的12月底，雪洋就实现盈利七十多万，成为郑
州饮料行业的龙头企业。

1986年，在郑州几家主流媒体的版面或者
画面上，首次出现了饮料企业打出的广告，这家
企业就是雪洋的前身——郑州市饮料总厂。

时至今日，雪洋已经取得了长足发展，公司
以饮料及方便食品的生产销售为龙头，拥有资产
总额13504万余元，年销售额近两亿元，成为了
集科、工、贸为一体的花园式大型食品工业综合
性企业。

从一个街道办事处的小厂，到一个年销售
额近两亿元的食品企业，雪洋为何能在竞争激
烈的河南食品市场打出一片天地，实现自我品
牌的飞跃。娄成林的办法是外抓市场，内抓质
量，“我觉得起码经过了三次重大的变革，让雪
洋成为了业界佼佼者。”

从单一产品变革为多元发展。2004年，在
郑州瓶装饮用水都是一“箱”装天下的时候，雪
洋“夏爽”别出心裁，率先引进塑膜生产设备，生
产出了郑州市场第一件膜装水。

在大家都在为纯净水、矿泉水打得火热的
时候，雪洋公司通过市场调查找到最佳切入点，
研制开发的风味饮料竹叶水以良好的风味口感
得到消费者认可，并赢得了市场，规避了激烈的
市场竞争。沿袭该思路，雪洋公司又研发了枣
露，已于2009年度5月份进行试销，目前销量已
成几何数递增。

在常规产品发展缓慢的背景下，雪洋调整
思路在方便面领域采取了一些大胆的突破，取
得了方便面产业突破性的发展。

娄成林有着很浓郁的民族情怀，对中华传
统美食文化有着很深刻的理解。经过深入
调查和分析预测，雪洋公司在娄成林的指引

下决定以现代工艺实现中华传统美食的现
代化、规模化、工业化生产为角度，进行中华
传统美食的系列开发。已开发的兰州牛肉
拉面产品具有西北地方特色，又不乏技术创
新，面筋汤爽，产品一经上市即受到广大消
费者的普遍认可，产品销售供不应求；极具
中华传统美食特色和文化渊源的娄家烩面
已于 5 月上市，实现了试产畅销，市场反映
良好，这更加坚定了雪洋公司开发中华传统
美食的信心。

雪洋在产品多元化、差异化的道路上渐入
佳境，且渐行渐远。

从注重销量到注重质量。娄成林始终要求
将质量放在第一位，在公司创业初期，雪洋便建
立了标准化的实验室，生产部高薪聘请了既懂
技术又懂管理的高级职业经理。而现在，每天
工人上岗之前，都会接受15分钟的上岗质量再
教育，每半小时产品都会被抽检一次。同时，雪
洋组建了产品跟踪办公室，对市场上流通的产
品，实施24小时跟踪制。

“部分市场，雪洋的产品无论从品牌销量到
市场占有率在同类产品中都是第一，如新郑市，
无论大街小巷到处都是雪洋的产品。”娄成林

说，“这靠什么？靠的就是对质量的重视。”
同时，雪洋从人海战术转变到细化终端。

雪洋的成功，是区域性品牌到区域性优势品牌
转化的经典案例。

娄成林告诉记者，在进行终端销售的时
候，雪洋推出的自建终端的三步走模式效果非
常显著。2006 年，雪洋公司开始实施深度分
销，3 月份，雪洋公司建立市场联销体，即通过
在辖区招标配送商，并签订配送协议的方式。
转变厂家的职能，即由以往的拉订单、产品配
送为一体自营销售模式，变为厂家只负责拉订
单，而配送商履行物流配送职能，从而节省了
固定费用开支（配送站房租、内勤工资、办公费
用等）。

与此同时，雪洋公司又提出了“定制产品”
的概念，并利用订货联谊会等机会邀请营销专
家对二批商进行现场互动式培训，并着力打造
客户顾问型的一线营销尖兵，注重过程考核及
细节考核，从而在细节上狠下工夫，在细节上超
越对手。

“我们总在产品上进行一些变化。”娄成林
的这种思路也影响并引领着雪洋的快速发展，

“想别人没有想的，做别人做不到的。”

逆流而上储备上市
“越是市场的疲软期，就越要加大

研发投入，不断推出新产品，占领市
场。”娄成林的这种做法与很多企业的
通常做法相左，但却让雪洋逆市飞扬

雪洋的未来怎么走？是延续家族式企
业的管理模式还是转型成现代治理结构的
股份制公司，娄成林为雪洋选择了第二条
路。今年，雪洋已经被列入了郑州上市企
业的后备名单中。

有业内人士表示，去年席卷全球的经
济危机对食品行业造成了重大冲击，需求
量几乎下降了一半。虽然雪洋根深林茂，
并不会因一时危机而陷入发展的困局，但
经历过多次危机的娄成林，从去年五六月
份就开始做着应对危机的准备，在他看来，
未雨绸缪是非常有必要的。

“有两件事必须要去做，一是节能降
耗，降低成本，将资金用到最需要的地方
去；二是加大对产品的创新力度，增大研发
投入，加速产品更新换代。”

一项“瘦身”运动在雪洋展开。娄成林
的要求是要将制造成本降到最低，转而集
中精力做产品研发，“仅用煤这一项，最多
一个月就节省了 12万，而相应的产品研发
资金成倍的增长。”

同时，雪洋新品的推出速度明显加
快。“正常年份，每年会有四五种新品上市，
而今年这一数字将增加到十几种。”采访前
夕，雪洋的冰红茶饮料刚刚上市，并已取得
不俗业绩，“光五月份，我们就向市场上推
出了五种新品，这其中包括方便烩面这一
深富河南特色的产品。”

“越是市场的疲软期，就越要加大研发
投入，不断推出新产品，开拓市场。”娄成林
的这种做法与很多企业的通常做法相左，
但却让雪洋逆市飞扬。

从 18岁走上工作岗位开始，娄成林就
开始向着自己的目标坚定的前行，几十年
来毫不懈怠。尽管如今已经年逾花甲，但
他仍旧牢牢掌控着雪洋，他每天的生活极
为简单：“早上起床锻炼一小时，便来到公
司打点公司事务，一直到晚上，每天周而复
始；周末会给自己放假，到网球馆打上几个
小时的网球。”一名员工说，娄总是公司里
最有激情的人，他对工作的拼命，令很多年
轻人都自愧不如。

“退休？没想过。”娄成林欣赏的商人
是王永庆，这个有着“台湾经营之神”称号
的企业家，一直到 80 多岁，还在打点着他
的台塑集团。

正如一名商界人士所言，当一个人和
他的企业有了感情，这种感情将极为深
刻。他们一起活着，休戚与共。他不抱怨，
更不放弃，只是像一个斗士一样执着地去
维护和坚守。对于娄成林而言，他希望与
雪洋相伴，走得更远。

变革创新实现飞跃
“想别人没有想的，做别人做不到的。”娄成林外抓市场，内抓质量，经过三次

重大变革，雪洋成长为了业界的佼佼者

看他用心做了24年的玻瓶饮料

工作之余，依然斗志昂扬，畅意挥拍

站立在雪洋公司花园式的厂区中

偌大的会议室，宽敞且明亮，陈列柜上摆满了各式各样的奖杯和奖状，十
分惹眼。身着工装的娄成林穿梭其间，心底升起一股欣慰感。在这里，他仿佛
看到了自己创业二十五年的艰辛与收获，挫折与荣耀。

“人生最重要的是要树立一个目标，并且朝着这个目标不懈的努力，有了
目标才能有动力。”尽管年逾花甲，娄成林却始终激情满怀，他仍旧是公司里最
敬业的人。他还在执掌着雪洋“食品王国”，因为他有一颗倔强的心。

晚报记者 袁瑞清/文 赵楠/图

娄成林简介

娄成林，男，汉族，1945 年
生，河南省郑州市人，中共党员、
大专学历、高级经济师、连续五
届二七区人大代表，现任河南雪
洋食品有限公司董事长兼总经
理。河南省五一劳动奖章获得
者、郑州市劳动模范、2008 年度
郑州市最具文化影响力十大企
业家之一。


