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中国酒业周刊

郎酒作为国内白酒的一员猛
将，无论是群狼战术还是一树三花，
抑或是现在的聚焦青花郎， 总是带
着一种与生俱来的霸气， 这从2017
年郎酒先后多次提高终端售价便可
嗅到一丝气息。 郎酒集团董事长汪
俊林执掌郎酒17载，被业内称为“狼
王”。在他眼中，郎酒过去走了不少
弯路，2017年经历了产品、 渠道、市
场多方面的深度调整后， 现在摆在
郎酒面前的问题是如何平衡好各系
列产品的关系。

人物专访·在酒言酒·

曝光台

永嘉破获最大商标侵权案

永嘉县市场监督管理局近日查获一起特大假冒

贵州茅台酒案，现场查获并扣押标注“贵州茅台”、

“MOUTAI”和“飞天（图案）”商标的“贵州茅台酒”的

白酒929箱，共计5574瓶，货值近千万元。这是该局迄

今为止查处的商标侵权案中涉案金额最大的案件，也

是查获假冒酒类案件中涉案金额最大的一宗。

宛娜茯酒酒精度不合格

1月30日，云南省食品药品监督管理局发布质检

通告显示，景洪工业园区宛娜茯酒厂2017年3月6日

生产的宛娜茯酒（露酒400ml/ 瓶），检出酒精度值为

42.3%vol，食品标示值规定为45%-47%vol。检验机

构为云南省食品药品监督检验研究院。

栏目主持：刘一博 实习生 李洁

合肥破获系列特大假酒案

合肥市公安局包河分局近日成功破获系列特大

生产、销售假酒案，打掉了一特大制售假冒茅台、剑南

春等名酒的犯罪团伙，捣毁生产、储存假酒窝点10

个，缴获假口子窖、假剑南春、假茅台近万瓶，假冒商

标2万多份，各类假酒包装材料1万多套及制假工具

等，涉案价值600多万元。

去年共283批次葡萄酒未准入境

国家质检总局近日发布了《2017年12月未准入

境的食品化妆品信息》，其中共283批次、302.5吨进

口葡萄酒作销毁或退货处理，其中包装不合格是进

口葡萄酒的“重灾区”。来自法国的不合格产品有75

批次，共70.1吨；其次是澳大利亚，有43批次，共

35.3吨。

优质基酒存40万吨缺口
国内白酒企业一路看涨的当

下，郎酒作为提价频次和幅度都较

高的企业，新年伊始的青花郎全新

建议零售价更是高达1198元。这被

业内解读为追赶茅台的激进式涨

价法。而在汪俊林看来，郎酒的提

价并非追赶任何企业，而是在进一

步梳理产品结构和架构。其中青花

郎对标茅台，红花郎则深耕次高端

市场，二者互为补充、相互带动。

众所周知，高端白酒的核心竞

争力是优质基酒的储备量。相关数

据显示，白酒行业正在向200元以

上价格过渡的背景下，未来五年高

端优质基酒需求量预计95万吨，缺

口超过40万吨。

对此，汪俊林透露，未来郎酒

要完成原始积累。现在公司的产能

规模已经达到3万吨，到2020年预

计将达到5万吨，目前公司老酒储

存已经达到12万吨，到2022年将

达到25万-30万吨。

北京商报记者获悉，郎酒老厂

区的扩建及吴家沟基地1.7万吨产

能区正在建设中，预计2020年可建

成投产，届时可年产5万吨酱香型

原酒。这也给汪俊林打造郎酒帝国

注入了一针兴奋剂，“酱香酒品质

除了受产区等因素限制外，存储时

间同样决定品质高下，郎酒保证将

用八年甚至十年以上的基酒来做

青花郎”。

小酒竞争白热化
高端白酒价格飙升的同时，时

尚小酒的市场也在进一步扩容。相

关资料显示，五粮液、洋河、泸州老

窖等品牌先后推出小酒产品。而以

时尚小酒起家的江小白，更是在这

两年业绩快速攀升。

锁定30元价位的小郎酒作为

郎酒旗下的小酒品牌也在经历自

我革命。据悉，2017年底郎酒宣布

将老款小郎酒全面停产，今年公司

迎来小郎酒的2.0时代，在包装、酒

质、定位上进行了升级。公开资料

显示，小郎酒2016年销售额超过

20亿元，2017年更是提出2020年

突破百亿的目标。

汪俊林说出了他瞄准小酒市

场的原因，“经济发展导致人群消

费方式发生改变，白酒消费的随意

性变强，小酒消费场景更加灵活，

因此市场不断扩容。然而现在市

面上的小酒多为低价产品，针对年

轻消费群体。作为一款中档酒，小

郎酒定位是商务人士。小郎酒品

质、规模上来后还将提价，最终这

款小酒所有的定价都在20元以上，

餐饮的成交价在25元，最终要做到

30元以上。只要保证酒质、规模，还

会释放出大量的需求。小郎酒的目

标是收割高端小酒市场”。

三年内完成厂商深度联合
白酒市场告别黄金十年后，厂

商关系也随之迎来了深度调整期。

经销商品牌的梳理、线上及线下销

售渠道的融合，白酒企业与经销商

从被动到主动的转变给行业带来

了新的方向。去年11月，汪俊林提

出现在白酒企业不应该再追求高

首单、高压货模式，应严控库存逐

步调整到每年资金可周转2-4次。

与此同时，汪俊林宣布郎酒取消一

切配赠，商家的垫付逐渐全部取

消。未来渠道商靠顺价销售获利；

围绕优秀渠道商，加大郎酒地面直

投，支持渠道商发展。

除了推出一系列政策，在汪俊林

看来厂商关系已经进入了全新阶段。

他表示，“市场是厂商共同的市场，未

来我们会进一步调动商家的积极性，

建立商家和厂家的共同体系”。

除此之外，汪俊林对于曾经郎

酒的招商模式进行了深度剖析，“过

去郎酒追求多招商，对渠道商的实

力和发展模式没有深入研究，过多

包办了渠道商要做的事情，市场的

布局没有匹配渠道商的能力”。

北京商报记者 刘一博

郎酒集团董事长汪俊林：

高端白酒市场迎细分时代

陕西西凤酒营销公司总经理 任伟俊：

白酒行业需紧抓年轻消费群体

酒鬼酒股份有限公司副总经理 李明：

酒企产品格局由繁入简

最近一年白酒市场
整体发展，中高端白酒市
场目前的核心消费主体
还是以“60后”、“70后”为
主，“80后”、“90后” 这些
年轻用户对白酒的品牌
认知度不够，但他们却是
决定未来白酒市场竞争
格局的关键因素。如何抓
住“80后”和“90后”年轻

消费群体，是整个白酒行业需要思考的问题。
白酒行业正在探索， 该以怎样的品牌和消

费场景抓住那些年轻用户，除茅台之外，还能够
想到别的白酒品牌。 企业应该深入研究年轻用
户的喜好，通过影视剧的广告植入、参与文化体
育节目等形式，尝试一些有创意性的广告投放，
首先让年轻群体了解企业品牌， 继而喜欢上这
个品牌。
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江苏洋河酒厂股份有限公司董事长 王耀：

跨界成白酒品牌升级新常态

在白酒行业景气度
持续改善的同时，企业
更 需 要 坚 定 不 移 地 推
进 管 理 和 营 销 上 的 转
型升级，将市场基础建
设工作放在首要位置。
在 品 牌 打 造 和 营 销 创
新方面，提倡通过新技
术、新平台等跨界资源
的 导 入 来 提 升 品 牌 影

响力，增强对消费者的黏性。
在企业快速发展的同时， 应该紧跟消费者步

伐，企业要有融合创新发展意识，以此应对消费升
级带来的市场挑战，企业应当着眼于“新使命、新
格局、新体验、新担当”，推动实现融合发展和创新
发展，强化打造创新能力，持续创造新价值，最终
不断推动企业发展。

随着白酒行业复苏
进入快车道， 作为区域
性酒企， 要将产品重心
放在本地市场， 全面覆
盖本地市场后， 再突破
对企业品牌有感情的消
费市场； 实行联盟商体
系， 在区域内培养个别
或部分大商。 在渠道方
面， 企业可加强终端网

店建设，针对烟酒渠道、商超渠道、团购渠道以及
特殊渠道全线出击。未来企业的增长引擎一是依
靠打造高端大单品，二是必须渠道下沉，占领终
端，保证品牌和市场的持续性。明确企业产品线，
同时进一步减少买断产品，化繁就简之后，企业
的产品结构更加清晰，大单品更加突出，资源更
加聚焦。在调整产品结构、实施大单品战略的同
时，积极进行价格和品牌升级，巩固市场基础。在
占据本地市场之后，逐步实现跨越式发展。


