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中国酒周刊
设立信息采集中心

邀请书
为了进一步拓展信息采集渠道，

聚集、整合有效资源，形成报企联动的
快速机制，本刊决定：在全国各地设立
信息采集中心(站)，业务范围包括信
息采集、运营代理、征订发行等。

凡有意承担设立“中国酒周刊信
息采集中心”重任的有志之士，请将个
人简历和联系电话等信息，发至邮箱
3086645109＠qq.com，具体商谈工作
流程和相关待遇。

邀请热线院13980606808

028-87369123
028-87363110

独家
运营成都一加一加一文化传媒有限责任公司
热线
电话

监督
电话

业务邮箱：3086645109@qq.com

区域代理商招募中

联系人院那先生

联系电话院13241123699
企业电话院400-6368-919

邮箱院nayafeng@lianjiutech.com
北京市中关村科技园科创东六街 1号

A1 Alcohol artS
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姻 刘保建

近日，履职五粮液集团党委书记、董事

长近一年的李曙光站在了五粮液第二十一

届 1218 共商共建共享大会上，发表主题演

讲。

站在“新历史”的路口上，李曙光说最想

说两句话：一句是感恩同行，一句是携手共

进。在本次大会上，他还对五粮液 2017 年成

绩、发展战略，以及 2018 年规划，做出了详

细的阐述。

他说，今年面对行业的持续调整和激烈

的市场竞争，集团公司总体上实现了稳中有

进、稳中向好的发展思路，全年主要指标超

预期。1-11 月，集团公司实现销售收入 732.8
亿元，同比增长 10.9%；实现利润总额 134.5
亿元，同比增长 42.6%。收入、利润及其增幅

创近五年来的最好水平。

他说，我讲三个方面的问题：

一是 2018 形势判断，

二是公司发展的战略思路，

三是公司改革发展的想法。

第一袁 全球经济继续保持复苏态势袁中
国经济延续今年总体平稳尧稳中向好的发展

态势遥 产业结构调整和升级、消费将有力地

支持和支撑未来消费的增长，对高端白酒的

大众消费是利好。发展仍然是我们的第一要

务，以经济建设为中心的同时，更加强调四

个全面和五位一体，更重视经济发展的质量

和效益的统一。另外，一带一路也为我们经

济持续发展带来新的机遇。对白酒行业来

说，有机构的研究显示，一带一路潜在的白

酒消费是国内消费量的两倍以上，中国白酒

的国际化发展，正处于一个重大历史机遇的

风口上。

当然，不确定、不稳定的因素仍然存在。

对此，对行业的研判我们可保持谨慎乐观但

偏乐观的基本态度。

第二袁关于公司的战略思路袁包括年度

计划目标安排和重点工作安排遥
目前正处于“十三五”发展的关键时期，

公司正在深入开展“二次创业”，以改革为突

破口，努力实现追赶型、跨越式的发展。

五粮液集团大的思路，使命是“弘扬历

史传承，共酿和美生活”；愿景是“努力打造

健康、创新、领先的世界知名企业，实现高品

质、可持续的快速发展”。我们规划十三五

末，集团销售收入将突破千亿元。

“十三五”期间，集团公司确定了“做强

主业、做优多元、做大平台”的战略核心，着

力品牌价值的回归和品牌形象的提升，重塑

中国白酒大王的地位。从公司的三个子配称

战略来看，一是力求品牌战略创新。二是力

求营销战略创新。三是力求工艺技术创新。

围绕战略，管理上我们将具体打造四个

力：

一是以产品的品质提升为根本，打造生

产力。

二是以核心终端建设为基础，打造渠道

力。

我们将快速推进万店终端的建设工

作。一是加快专卖店建设。二是加快社会化

终端建设，明年将布局 8000 家社会化终端

会员。三是要进一步加快线上线下一体的新

零售终端建设。四是加快建设 KA 终端。五是

加快综合体验中心建设，重点是建立以社会

精英为目标的综合体验中心和以年轻人为

目标的综合体验中心，同时我们会加快品鉴

基地建设。

要继续优化渠道建设。做好三个结构优

化，即：渠道网络布局的结构优化，经销商的

结构优化，专卖店与社会终端店的结构优

化。

三是以核心客户群体培育为中心，打造

品牌力。

首先，要加快品牌梳理和精准定位，打

造核心产品。五粮液是公司的核心品牌，也

是公司发展的支柱，我们将始终坚持五粮液

的高端定位不动摇，实施五粮液“1+3”的产

品策略：“1”是指力求做精做细核心产品 52
度新品五粮液，强化新品五粮液的经典的大

单品地位。“3”是指五粮液品牌核心产品体

系延展的三个维度：第一个维度是打造独

特、稀缺、个性的高端五粮液系列；第二个维

度是打造年轻化、时尚化、低度化的五粮液

系列；第三个维度是打造国际版的五粮液系

列。

四是以构建组织实施过程中的闭环能

力为保障，打造执行力。

首先要强化人才兴企，抓好人才队伍建

设。要强化协同能力，打造五粮液营销铁军。

这是团队建设中的一个关键命题。

融入一带一路，推进国际化，以全球的

视野和定位，布局和培育海外市场。目前公

司正在布局建设三大国际营销中心：在德国

北威州已经设立了五粮液国际(欧洲)有限公

司，我们正在加快布局亚太营销中心、美洲

营销中心。

第三袁公司将全面深化改革袁重点推进

四项工作院
一是从管资产向管资本转型，打造国有

资本的投资营运平台；二是建立以效率为目

标的人力资源配置优化机制，三是建立以业

绩考核为标准的干部评价机制，四是建立与

贡献紧密挂钩的分配激励机制。

关于改革发展中的也是投资者关心的

几个具体问题。分红、定向增发、并购等问

题，也作了简单的阐述。

李曙光：五粮液集团超 800 亿
千亿战略或将提前实现

姻 刘玉婷

近日，网上流传出一份网酒网特价名庄

酒库存单，业内人士称，这批名庄酒正在低

价流通销售中，价值累计千万元。

如果这一消息准确，网酒网意欲低价抛

售名庄酒短期套现的意图不难察觉。

但能够确认的是，乐视生变后，网酒网

的日子并不好过。

此时再回头看网酒网短短 6 年发展历

程，更为立体。事实上，背靠乐视，在网酒网

全新的生态模式大光环下，其头顶的达摩克

利斯之剑便一直存在。

网酒网是 2011 年 10 月成立的 B2C 网

站，贾跃亭为主要出资人。2013 年初正式上

线运营，主打精品葡萄酒。

3 年后，也就是 2016 年 1 月，网酒网完

成近 2 亿元的 A 轮融资。5 月又获得 7200
万元的战略投资。8月，网酒网挂牌新三板。

（此时，乐视控股成为公司第一大股东，贾跃

亭通过乐视控股间接控制公司 50.46%股份，

为其实际控制人。

在公告中，网酒网自信的阐述了今后的

定位及模式：公司业务是乐视控股打造的

“乐视生态系统”的重要组成部分之一，通过

与旗下乐视网等业务板块的紧密合作，形成

垂直整合的“葡萄酒生态系统”。

乐视的生态模式，似乎是烧钱模式。作

为乐视的掌舵者，贾跃亭是一个喜欢颠覆的

人，向来是“第一个吃螃蟹的人”。自网酒网

坐上乐视的生态大船后，似乎也在不停的颠

覆。网酒网试图将乐视生态圈覆盖的亿级用

户及生态营销资源、生态内容资源等引入自

有生态系统，甚至于连定位都随乐视战略而

调整，从最初的高端葡萄酒垂直电商向生活

消费类生态电商“乐视生活”转型。

生态模式一直围绕着网酒网。2016 年这

年，网酒网先是与易到用车合作，提供 1 小

时 59 分钟极速配送的“酒易到”服务，想为

会员提供全新的购酒生态体验；后又打造了

一个针对 C 端用户的“充返活动”，试图颠覆

性开启葡萄酒行业的“负利时代”。

而网酒网作为当时乐视唯一控股的一

家新三板挂牌公司，贾跃亭对其重视程度可

见一斑。

早在 2013 年，网酒网刚刚正式上线之

初，乐视就宣布在临汾建立 3000 亩的生态

农业产业园基地，打通红酒种植、酿造、加

工、包装、销售的整个环节。不过这个项目运

行不到一年就被告停。网酒网给出的官方回

应是“当地政府及政策的原因”。

但这并未影响网酒网的劲头。随后的 3
年，从正式上线运营到融资、上新三板，网酒

网几乎一气呵成，无往不利。然而，看似动作

频繁、声势浩大，网酒网却是持续亏损，烧钱

不断。

登陆新三板一周后，网酒网发布的 2016
年半年报显示，公司营收 1.5 亿元，同比增加

394%，而归属挂牌公司股东的净利润亏损

4311 万元。

再去查看网酒网的报表发现，其 2014
年、2015 年的收入分别为 5411 万元、1.57 亿

元，分别亏损了 7601.31 万元和 7386.18 万

元。同时，2014、2015、2016 三年的经营活动

产生的现金流量净额，分别为-2479.88 万

元、-2.4 亿元、-1.8亿元。

而同期，对手酒仙网、1919 都已盈利。当

时新三板的品尚汇也同样是垂直红酒电商

公司，其 2015 年和 2016 年的净利润分别为

430 万元和 66.8 万元。而网酒网的亏损却如

雪球般越滚越大。网酒网的压力不仅来自同

行的市场占有率强势侵占，更来自自身生态

模式所日益增高的运营成本。

到 2016 年底，网酒网已略显支撑不起，

最直接的表征就是强硬裁员，削减支出。大

有阵前“减一分是一分”的落魄感。

同时，2017 年变动也出现在公司高层。

公告称是因公司发展需要发生的人事变动。

而内部人士却透露，这轮持续了近 4 个月的

高层换血，其实是高管纷纷离职后的“不得

不动”。可见当时的网酒网发展潜力已透支

到所剩无几。

“时代”还未开创，生态还未构建，大树

倒下，首先压倒的便是树下的网酒网。

压倒骆驼的最后一根稻草来自乐视资

金链危机的爆发。乐视一直在透支旗下公

司，同时向外界营造虚假繁荣。正是因为这

种透支导致网酒网最终无力支撑。

2017 年 4 月 13 日，网酒网公告称，乐视

控股质押了公司 5000 万股股份，占公司总

股本的 35.21%，同时，这些被质押的股份占

到乐视控股持股比例近七成。正是由于这次

质押，网酒网本应于 4 月 13 日解除限售上

市流动的 3519.87 万股股票被取消。

4 月 24 日，网酒网主动申请终止挂牌，

成为第一家退出新三板的酒类电商。

7 月 27 日，网酒网正式从新三板摘牌。

从 2016 年 8 月挂牌到申请摘牌，网酒网在

新三板的经历只有短短 8 个月。而这期间，

网酒网没有进行任何协议转让，仅有一次新

增股份发行。也就是说，其在二级市场并没

有交易。可以说溃不成军。

业内人士认为，网酒网目前已进入“僵

尸”状态。昔日的光鲜黑马黯然失色。接下

来，网酒网或许会慢慢淡出大众视线，无疾

而终。

写到这，想起贾跃亭最喜欢的马刺队更

衣室里那句话：“当一切看起来无可挽回之

时，我跑去看石匠重复捶击他面前的岩石一

百次，而那块石头连一个裂缝都没有露出

来。接下来的第一百零一次捶击之时，此石

一分为二。不是因为这一次捶击，而是因为

你的始终如一。”

无论是乐视，还是网酒网，其对产业生

态打造的构想与实践是值得肯定的。这对后

来入局者，或许能提供些许教训与借鉴。

其他的，也只剩唏嘘。

小郎酒：
新招商800家 直指 30元

九位一体
打造全国小酒王

小郎酒即将迎来战略 2.0 时代。

1 月 7-8 日，小郎酒年度销售工作会和经

销商大会在成都召开，郎酒集团董事长汪俊林

要求小郎酒挺价保质、收割高端、九位一体打

造全国小酒王。

会议强调，小郎酒新产品迭代是小郎酒营

销体系革命性的变革，是强化和落实品牌驱动

的载体，是推动小郎酒产品、渠道、市场增长升

级转型的主要抓手。

据记者了解，未来小郎酒将逐步提价到 30
元价格段，并将每年匹配 7 亿元进行品牌推

广。此外，小郎酒还将加速全国空白市场布局，

2018 年规划补充空白市场商家 800家。

基酒至少 1 年出厂，每年 7 亿投入，品牌、品质

助小酒迭代

此次会议上，郎酒透露，小郎酒新品已经

完成了酒质、包装、定位的升级。就在不久前，

郎酒发布通知，小郎酒停货、停产停售，新品

2018 年 3 月 1 日上市。

会议强调，小郎酒 2.0 战略升级的核心在

于酒体升级。未来小郎酒新品将保证基酒至少

储存一年以上出厂，目前郎酒泸州浓香基地正

在形成年产优质浓香型白酒 10 万吨的规模，

预计 2020 年全部建成。

会议指出，新产品换代，是小郎酒品牌发

展的核心战略。在品牌投入方面，郎酒将会每

年匹配 7 亿元用于品牌传播和品牌主题活动。

会议强调，小郎酒要相信品牌的力量，相信品

质的力量，有底气、有信心完成产品升级。小郎

酒要在小瓶白酒类中要做到酒质最好，只有好

的酒质，好的产品，才能成就小郎酒小酒王的

目标。

小郎酒要收割小酒的高端市场，抢占 200
元以内的大瓶酒市场，优质的特色餐饮店和消

费档次较高的餐饮店是小郎酒必得的主战场。

小郎酒的消费者定位是一定消费能力的

商务、朋友、家庭日常聚会用餐用酒，同时，小

郎酒要开拓成为广大群众的商务、朋友、家庭

礼品送酒。与定位相符的是，小郎酒餐饮单价

目标是每瓶 30 元以上。

步入小郎酒 2.0 发展阶段，会议要求小郎

酒要始终坚持九项措施系统运作：

一、要坚定不移地做大品牌，坚持大品牌

投入，同时加大内容营销和整合传播；

二、坚定高端小酒市场定位，突出定位差

异，应对市场竞争，保持竞争优势，完成产品战

略性升级；

三、坚定提升产品品质，巩固和强化小郎

酒品质竞争力和市场后劲；

四、坚定加快全国空白市场布局，2018 年

规划补充空白市场商家 800 家；

五、坚定系统化调控，严管价格、库存，转

变市场增长方式。坚持价格双轨制，严控单个

经销商合同量，严控发货量和经销商实物库

存；

六、坚定全国市场分区域差异化运行，尊

重市场发展不平衡状况，分别对症下药；

七、坚定以餐饮策动为原点，核心餐饮店

为核心，分轮次推进市场网店的广覆盖，用 2-
3年完成小郎酒覆盖全国市场的战略性布局；

八、坚定聚焦核心动作，优化费用投入。费

用投入和市场工作，要高度聚焦到核心餐饮店

上来，抢占核心餐饮店，推动各渠道的发展；

九、坚定机制优化，转变市场增长机制、经

销商利益回报机制和销售队伍激励机制，坚持

不压货、高流转，确保市场良性发展，确保经销

商利益回报长期、稳定，并实行经销商评优奖

励机制。

年度会议还对 2018 年小郎酒事业部运行

思路、市场规划进行了讲解，表彰了 2017 年度

优秀经销商和优秀员工。 (郎宣)

网酒网：时代还未开创 生态还未构建 大树已倒


