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行业动态

加码高端白兰地 张裕瞄准洋酒市场

五粮液连开7张罚单严管渠道

深耕洋酒市场
北京商报记者在开庄仪式上了解

到，被称为中国第一个白兰地专业酒庄

的张裕可雅，占地30余亩，建成后年产

可雅品牌产品300吨。据2018年年报显

示，2018年张裕白兰地年产量已达到4

万多吨，年销售金额近10亿元，占整个

上市公司销售收入的1/5。

据了解，2017年末，张裕确定了聚

焦高品质、中高端、大单品的三大聚焦

战略，其中白兰地产品，包括面向高端

富裕阶层的可雅系列、针对中产人群

的五星系列、面向年轻群体打造的迷

霓系列。其中，可雅是张裕白兰地的高

端品牌，定价在400-2000元。张裕金奖

白兰地价格处于200-400元之间；其中

珍藏五星358元左右，新品新锐五星

260元。这个产品则是为中产阶级消费

者准备的。而针对年轻消费者则是低

端品牌派格尔，零售价格在80-150元

之间。

对此，张裕总经理孙健表示，白兰

地和白酒都属于烈酒，烈酒在中国拥有

广泛的消费基础和巨大的市场份额。未

来5-10年，中国白兰地会像中国的白

酒一样迎来快速发展的黄金时间。

有从业超过十年的进口商告诉

北京商报记者，国产洋酒不是没有机

会，进口洋酒这几年也在变化，不像

前几年基本只聚焦在两三个品牌，现

在的消费者更加成熟，企业推出一些

新品牌和高性价比的产品，消费者愿

意尝试。

消费市场扩容
数据显示，2010年，中国白兰地消

费量仅为7.55万吨，2017年增长至15.22

万吨，2018年约为17.25万吨。与此相对

应，2010年，中国白兰地产量仅为6万

吨，2017年增长至11.9万吨，2018年约

为13.93万吨。由此可见，中国白兰地的

供需缺口越来越大。

据酒类进出口商分会的最新数据，

2019年1-5月，相比进口葡萄酒量额双

降近20%，进口烈酒增速进一步提升，

进口量同比增长31.53%，进口额约为

5.4亿美元，约占酒类进口总额的

27.4%，同比增长16.4%，其中白兰地进

口量同比增长9.8%，进口额3.6亿美元，

占烈酒进口总额近66%。

北京商报记者了解到，张裕白兰地

五星金奖系列2018年销售了208万瓶，

未来将向1000万瓶冲刺。今年张裕白兰

地的销售目标是1.5亿元。

针对近两年白兰地的相对回暖，香

港总商会国际品牌和流通委员会主席

席康认为，张裕加码白兰地有利于获

得年轻消费者。在国内一二线市场，年

轻人消费白酒很有限，大多是以啤酒

和葡萄酒为主。但是这部分消费者在

酒吧时很容易接触到洋酒和鸡尾酒，

对这个洋酒并不会陌生，当消费者有需

求饮用高度烈酒时，洋酒的接受程度远

高于白酒。

如何抓住“洋酒热”风口
当下的国内酒企纷纷多元化产品，

葡萄酒、洋酒等，目的是为了迎合消费

者的多样化需求。从行业动向来看，张

裕做高端白兰地亦是想要走在行业前

端，抓住“洋酒热”的风口。

葡萄酒行业资深人士表示，张裕做

高端白兰地需要解决几个问题。从生产

研发上而言，由于国内缺少白兰地生产

氛围，在技术上存在一定的短板。而且，

消费者对于张裕的定位一直停留在国

产葡萄酒，虽然张裕也一直在做白兰

地，但大多集中在低端的白兰地，基于

消费者对产品和品牌的认知，做高端酒

短时间很难看到成效。除此之外，国内

市场已经被几个较大的洋酒品牌垄断，

尤其是像广东、福建等消费区域，均以

马爹利、轩尼诗等品牌为主，产品的格

局相对比较稳定。

一位国内洋酒进口商则相对乐观

地表示，“张裕很多年前就在做白兰地，

也拿过国际大奖，品质值得肯定，假如

国产白兰地做高端产品，是真实地在追

求品质和价格相匹配的产品，那么一定

会有自己的受众和族群”。

北京商报记者 刘一博

一周开出7张罚单
北京商报记者获悉，7月5日-11

日，短短一周内，五粮液先后发出7份处

罚通报，分别为《取消乌鲁木齐中品汇

贸易有限公司专卖店经销权的通报》、

《取消安徽利享源商贸有限公司专卖店

经销权的通报》、《取消哈尔滨天世润锦

汇经贸有限公司专卖店经销权的通

报》、《对四川紫旺达商贸有限公司第八

代五粮液流入批发市场的处罚通报》、

《对北京和谐君源科贸有限公司经典五

粮液跨渠道销售进入社会化终端处理

的通知》、《对沧州市醇香源糖酒有限公

司等三家经销商（专卖店）跨区域/渠道

供货行为的处罚通知》、《对第八代五粮

液上市以来经销商、终端异常扫码对营

销战区进行处理的通报》。这批罚单不

仅针对违规经销商进行重拳处罚，同时

还对部分营销战区负责人进行了追责

处理。

业内人士认为，第八代经典五粮液

上市即受热捧，五粮液此次连续开出相

关罚单既是对市场信心的体现，也是兑

现经销商工作会上优化升级营销系统

的承诺。此举可以加速营销数字化转

型，进而助力五粮液“1+3”产品策略。

据悉，2019年是五粮液开启“二次

创业”新征程的第三年，在推进品牌战

略创新的过程中，五粮液不断丰富、升

级自身的高端产品。第八代经典五粮液

在秉承第七代风格的基础上，进行了品

质、包装、防伪三重升级，成为五粮液落

实“1+3”产品策略的具体举措之一。

铁腕治理优化渠道
五粮液方面表示，当前，公司的重

点工作是坚持“补短板，拉长板，升级新

动能”，2019年是五粮液冲击千亿的窗

口年。不断增强自身渠道的含金量、提

升客户运营能力，从而推动实现千亿计

划，达成中长期战略成为发展的核心

问题。

在中国食品产业分析师朱丹蓬看

来，“白酒行业如今以价值为导向，从渠

道下手整顿，是当前白酒企业运作的核

心和重点。对于违规的经销商处罚，将

有利于净化渠道环境，这也是五粮液将

经销商作为整顿的重点原因之一”。

第八代经典五粮液上市以来，整体

运营良好。接连开出重磅罚单，也使得

五粮液经销商团队得到了进一步净化

升级，未来“铁腕治军”将成常态，五粮

液打造营销铁军的决心不会动摇。朱

丹蓬还指出，五粮液日前将3家原系列

酒公司合并为一，也源于对经销商有

一个更加规范、有效、标准的统一管

理。这也进一步表明五粮液对于渠道

的整治再加码。

数字化助力终端建设
据了解，五粮液是依据后台异常数

据，对违约违规行为进行研判，并开出

此次七大罚单。在互联网大数据时代，

对数据进行分析和应用将成为白酒企

业提升企业管理水平、规范营销渠道的

重要选择。

北京商报记者了解到，实际上从年

初开始，五粮液就已经对市场上违反合

同规定的行为进行统一清查和管控，这

对于维护良好的市场秩序和助力品牌

价值及大部分经销商利益提升的积极

作用都是显而易见的。

五粮液方面则认为，用数据说话、用

数据考核，可以充分体现出对经销商的

公平公正，进一步推动战区、终端转变思

想观念，助力高质量核心终端建设。

北京商报记者 刘一博 实习记者 冯若男

得益于产品升级换代，自上市以来，第八代经典五粮液在终端市场持
续保持旺销状态，目前终端零售价格已将近1400元。近日，北京商报记者
从有关渠道了解到，宜宾五粮液股份有限公司联合督导组先后开出7张罚
单。4家经销商被取消经销权，4家经销商被处罚，3个营销基地总经理被留
职察看。对此，业内人士指出，此举有利于加速营销数字化转型，进而助力
五粮液“1+3”产品策略。

在第12届烟台葡萄酒国际博
览会上，国产葡萄酒老大张裕举行
了可雅酒庄的开庄仪式，并在现场
提出，白兰地将是未来中国葡萄酒
业的蓝海市场，宣布将加码高端白
兰地的产销。纵观国内白兰地市场
格局，张裕可谓是国产白兰地的先
行者，与轩尼诗、马爹利、人头马等
品牌贴身肉搏。 在业内人士看来，
国外烈酒集团在国内已形成品牌
和产品效应，但国内消费者对国产
洋酒认知尚浅，国产洋酒可谓任重
道远。


