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从博弈到融合 厂商间还要走多远
刘一博

一个酒评

厂商不睦 洋河高端之路暗藏风险

厂商关系不融洽
洋河与经销商的关系似乎并不融

洽。北京商报记者近日收到洋河经销

商投诉，该经销商指出，2016年7月23

日-2017年7月22日，经销商与洋河签

订的协议显示，洋河为经销商提供42°

和52°的海之蓝与天之蓝产品。而据经

销商反映，洋河自去年9月便不按合同

办事，以46° 海之蓝、天之蓝产品替代

42°海之蓝和天之蓝产品进行发货。

白酒营销专家蔡学飞表示，一般而

言，厂家在发货方面拥有强势的话语

权。落实到合同上一般会有“甲方出于

对企业与品牌维护的需要所做出的市

场调整，乙方有配合的义务”的规定。在

厂商博弈状态下，洋河占据强势地位，

经销商没有实力与厂家抗衡。

此外，该经销商还就洋河对其进行

的串货处罚决定表示质疑。据该经销商

指出，今年5月，该经销商送给外地堂兄

2件海之蓝产品，其堂兄当地的业务员

通过非常规的收货手段将该产品收回，

后经洋河方面认定为该经销商串货并

对经销商处以10.08万元罚款。经销商

表示，洋河不按合同供货和将赠友产品

认定为经销商串货并罚款等行为是店

大欺商的表现。

北京商报记者就经销商投诉事宜

向洋河方面发去采访提纲，但截至发稿

对方并未回应。蔡学飞表示，洋河在渠

道管控中定位自身为仲裁者，容易激化

矛盾，导致厂商关系紧张，洋河更多是

应充当服务者的角色。事实上，在厂商

博弈中占据上风的洋河背后在多项指

标方面也面临新的挑战。

净利增长乏力
北京商报记者获悉，今年以来洋河

的大本营市场不断受到冲击。今年9月，

郎酒重金砸向洋河大本营市场，在江苏

卫视进行宣传，为旗下郎牌特曲造势。

此外，今年8月有媒体指出，洋河与古井

贡在华东市场进行竞争，在终端置换对

方产品。据悉，古井贡酒主要销售市场

集中在安徽、河南和江苏市场。今年上

半年，古井贡酒营收和净利润同比分别

增长20.53%和27.34%。此外，在江苏省

内市场占比达90%的今世缘，今年上半

年营收净利分别实现17.24%和22.29%

的增长。业内专家指出，古井贡与今世

缘今年增长势头较好且市场与洋河终

端市场高度重合，一定程度上蚕食了洋

河大本营市场。

值得一提的是，今年上半年，洋河

经营活动产生的现金流量净额约为

8.76亿元，与2016年同期28.44亿元相

比降幅在69%左右，同比减少近20亿

元。业内专家指出，在与古井贡、口子窖

等品牌的竞争之中，洋河支出的较多费

用中部分可能无法具体公开，或被列入

销售商品、提供劳务科目之中。

据上市酒企今年半年报显示，茅

台营收为241.9亿元，净利为112.51亿

元；五粮液营收为156.21亿元，净利为

49.72亿元；洋河营收为115.3亿元，同

比增长13.12%，净利润为39.08亿元，

同比增长14.15%；泸州老窖营收为

51.16亿元，同比增长19.41%，净利润

为14.67亿元，同比增长32.73%。就数

据表现，洋河的营业收入、净利润数额

位处行业第三，但同时与茅台、五粮液

相比洋河还存在较大差距。泸州老窖

虽然在体量上与洋河存在差距，但在

营收及净利的增长率方面均高于洋

河。对此，洋河也在财报中提及公司面

临市场竞争加剧的风险。

提价难获认可
面对竞争格局的变化，洋河也在不

断做出调整。据接近洋河的人士指出，

洋河今年部署工作不追求高增长，而是

追求稳健发展。

蔡学飞对此指出，洋河近几年发展

速度下降，企业也认识到高速发展后需

要进一步稳健调整，最明显的反映是洋

河根据地市场受到侵蚀，另一方面，面

对竞争格局的变化，洋河受到来自泸州

老窖的冲击。

临近春节，业内消息指出洋河梦之

蓝涨价可能分为“三步走”。洋河在今年

半年报中也表示，白酒行业进入新一轮

增长期，高端、次高端白酒产品价量齐

升，中低档白酒产品销售稳步增长。公

司通过参与“一带一路”高峰论坛、冠名

“博鳌高端论坛”等事件，品牌势能集聚

放大，品牌形象高度凸显。国信证券研

报显示，洋河将有限的资源集中于核心

产品推广，其中梦系列获得较多投入。

北京商报记者走访发现，临近春

节，高端白酒领域仍以茅台、五粮液销

量最佳。此外，家乐福超市员工对北京

商报记者表示，泸州老窖产品国窖1573

因具备传统名酒的属性相较于洋河梦

之蓝更受消费者青睐。

蔡学飞指出，近两年来，洋河主推梦

之蓝，公司资源向高端倾斜，提价策略也可

以看出洋河在产品升级层面所做的努力，

但高端白酒首先要具备历史积淀，在历史

感层面，洋河显然不如茅五泸更具名酒基

因。 北京商报记者 关子辰 武媛媛
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北京商报记者日前接到洋河经销商
两起投诉事件，经销商反映，洋河未按照
合同规定为经销商提供相应产品， 还将
经销商对外地朋友的产品赠送行为认定
为串货行为， 对该经销商处以10.08万元
的罚款。北京商报记者就投诉事宜向洋
河发去采访提纲，但未获回应。业内专
家指出，两起事件是厂商之间的正常矛盾
反映，在业内普遍存在，但同时也反映了白
酒消费仍是以厂家为绝对主导的模式。事
实上，洋河近几年发展速度下降，企业也在
加强产品升级和终端管控方面努力，经销
商投诉事件从侧面反映了洋河终端管控
中处于强势仲裁地位， 这在一定层面上会
激化厂商矛盾，不利于企业发展。

今年以来，酒类市场特别是白酒市场，增长势
头非常强劲。酒企、渠道的销售数据均一路凯歌，
但是在数据的背后依然可以看到行业存在的问
题。从奔富强制搭售产品，到白酒企业大范围处罚
经销商， 厂商关系并没有因为行业回暖而其乐融
融。现阶段白酒行业的增长主要是来自结构调整、
消费转型、渠道下沉、营销升级等基本面。

依笔者看来，现在白酒能否找到新的消费群
体，能否扩大市场消费空间，能否适应更加现代

化的信息、物流和大数据环境，如果这些问题并
没有得到彻底解决，行业增长仍是在原有边界范
围内的“有限增长”。这些都是制约行业发展的问
题。在众多关系中，厂商关系是中国酒业的一个
关键性突破口。 传统厂商之间的分工、 互利、博
弈、强弱关系在新的环境下必须升级。与此同时，
新的市场环境还催生出一些新型关系，需要行业
加以重视和把握。

行业内有观点认为，新型厂商关系从目前市

场看分为三类：融合关系，酒企与经销商特别是
领袖级酒企与骨干大商之间，表现出明显的融合
趋势，厂商融合带来了更强大的市场合力，也激
发出新的行业发展活力；学习关系，厂商双方是
最接近、最方便的相互学习对象，如今这样的学
习关系正在强化；共生关系，这也是对今后酒业
厂商关系的一个概括，从最基本的互补、互利关
系到博弈、强弱关系，共生关系将成为厂商关系
的基本面。

2017年上半年一线酒企业绩情况一览
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