
6月 26日，2019年泸

州老窖特曲酒类销售股份有

限公司半年度品牌顾问联席会议

在中原福地河南郑州举行。全新迭代

升级的泸州老窖特曲第十代在会议现

场正式发布。泸州老窖特曲第十代产

品上市，承载着泸州老窖价值回归

和品牌复兴重任，其上市标志

着泸州老窖特曲打响市

场进击战。
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G窑R官荣评分鉴评玉十七大名酒 三重升级 泸州老窖打响市场进击战
广告

姻 酒业家团队

从 1915 年在巴拿马太平洋万国博览会

登场，到新中国成立后蝉联五届中国名酒；从

中国白酒特曲品类的开创者，到浓香型白酒

国家标准的制定者，泸州老窖特曲历经中国

酒业变迁，依然以浓香白酒的典型代表屹立

于酒林。

6 月 26 日，2019 年泸州老窖特曲酒类销

售股份有限公司半年度品牌顾问联席会议在

中原福地河南郑州举行。全新迭代升级的泸

州老窖特曲第十代在会议现场正式发布。

泸州老窖股份有限公司党委副书记、总

经理林锋在现场直言：“泸州老窖特曲

是泸州老窖品牌复兴的主打产品，当

前是泸州老窖特曲发展的历史性

时刻，要坚定信心和发展模式。”

百年传承
泸州老窖特曲成为
品牌复兴主打产品

“何以解忧，唯有杜康；而今

无忧，特曲是尝；产自泸州，甘冽

芬芳。”华罗庚曾如是为泸州老窖

特曲题诗，透露出其声誉之悠久。

事实上，作为中国白酒的典型代

表，泸州老窖酒传统酿制技艺的历史发展

可追溯到元代，距今 690 余年，历经 23 代人

传承。

1915 年，泸州老窖酒传统酿制技艺第十

五代传承人携“温永盛三百年泸州大曲酒”

（泸州老窖特曲酒前身）参加巴拿马万国博览

会获得金奖，由此奠定泸州老窖特曲酒的行

业地位。上世纪 50 年代，泸州老窖老窖大曲

酒（泸州老窖特曲前身）在第一届全国评酒会

上荣获“中国四大名酒”称号，成为浓香型白

酒唯一代表。

后期随着圆柱瓶形白塔牌成为商标图

案、齿轮麦穗 logo 的工农牌与白方瓶设计出

炉、中国第一本白酒酿造专业教科书《泸州老

窖大曲酒》出版等，泸州老窖特曲品牌逐步确

立，并在国内外形成影响力。

2006 年，“泸州老窖”荣膺首批国家“中

华老字号”认证，在原有庆典装的基础上进行

创意，泸州老窖特曲老字号应运而生，这也标

志着第九代泸州老窖特曲的诞生。

过去 13年中，第九代泸州老窖特曲为泸

州老窖品牌的传承与发展发挥了不可或缺的
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据显示，2018 年泸

州老窖特曲保持快速发展势头。

今年恰逢泸州老窖股份有限公司“淼锋”

组合上任四周年，此次会议上，泸州老窖股份

有限公司党委副书记、总经理林锋直言：泸州

老窖品牌是国窖 1573 品牌之母，实现泸州老

窖品牌复兴是“淼锋”组合任内最重要的任

务，而泸州老窖特曲是泸州老窖品牌复兴的

主打产品，当前是泸州老窖特曲发展的历史

性时刻，要坚定信心和发展模式。

泸州老窖股份有限公司销售公司党委书

记、常务副总经理李小刚认为，通过几年的调

整，泸州老窖特曲形成了规范化、标准化、确

定性的发展模式，今年上半年产品价格提升、

销量增长成绩可喜，尤其是河北、山东、安徽

等市场增量明显。

据了解，2019 年上半年泸州老窖特曲开

展了“提升价格、聚焦会战、精耕终端、培育消

费、品牌赋能、熔炼团队”六个方面的工作。泸

州老窖特曲酒类销售股份有限公司董事长刘

尔松也表示，上半年泸州老窖特曲在挖掘深

耕、培育消费、效能优先的战术实施、战略提

升下，取得了优异的成绩。

三重升级
泸州老窖特曲第十代
打响市场进击战

在 5 月 14 日泸州老窖股份有限公司

2019 年第一次临时股东大会上，泸州老窖股

份有限公司党委书记、董事长刘淼强调，“现

在以及未来，泸州老窖将全面聚焦资源，锻造

大单品，坚持重点打造 5支战略级大单品，让

产品和品牌实现双向赋能”，为泸州老窖特曲

第十代产品的上市埋下伏笔。

6 月 26 日，泸州老窖特曲历经九代产品

升级后再次发力，第十代产品正式上市。

“在追求更好的路上，泸州老窖特曲只

为给消费者带来更佳的饮酒体验，所以‘第

十’绝不是简单的迭代延续。”据悉，新品零

售价定为 52 度 308 元，38 度 288 元。为了

更好地满足消费者的需求，泸州老窖特曲

第十代产品对体验、品质、防伪进行了三重

升级。

在体验方面，瓶盒开启方式升级，力度适

中操作简单；礼盒尺寸升级，单手即握携带方

便；产品外观升级，档次提升送礼适宜。

在防伪方面，采用行业领先科技孔粒防

伪，杜绝假货仿冒；一体化礼盒，破坏式开启

结构，无法还原；身份唯一，手机扫码，图片对

比，立辨真伪；构建多级关联 实现安全屏障。

而在品质方面，泸州老窖特曲由历经

690 余年、传承 23 代人的泸州老窖酒传统酿

制技艺酿造而成，具有纯正浓香口感；第十代

产品严选原酒，酒体更加醇和、清洌、甘爽，品

质更优，口感更舒适。

聚焦在市场方面，泸州老窖股份有限公

司销售公司党委书记、常务副总经理李小刚

在会议上提出要求，特曲团队要坚定信心、稳

定模式，继续推进产品、价格、营销、管理统

一，以泸州老窖特曲第十代产品发布为契机

引领品牌走进发展新时代。

据了解，泸州老窖特曲第十代产品将分

片区、分城市、分客户、分时间渐进式导入。同

时，第九代泸州老窖特曲收藏版与第十代泸

州老窖特曲新装产品实行并行式销售方式。

会议上，泸州老窖股份有限公司销售公

司副总经理李光杰还和与会客户沟通了泸州

老窖特曲发展模式，部署了第十代产品上市

步骤，他表示泸州老窖特曲已经迎来大规模、

跨越式发展的最佳时期。

显而易的是，泸州老窖特曲第十代产品

上市，承载着泸州老窖价值回归和品牌复兴

重任，其上市标志着泸州老窖特曲打响市场

进击战，泸州老窖特曲必将迎来新的发展阶

段。

姻 董莹洁

初见周毅，有着一张尽显温柔的面庞，与

常规认知上的“酒商”大相径庭。但在轻声细

语的背后，可以听见她内心的坚毅与果断，或

许这才是造就洛阳酒乐 go 的诞生与快速发

展的原因所在。

2012 年，洛阳乐购商贸有限公司从批发

送货的传统经销商转为直达消费端的酒类零

售平台酒乐 go，并提出“19 分钟全城送达，超

时半价”，成为洛阳首家也是目前唯一一个能

够做到超时自罚的企业。

7 年过去后，如今酒乐 go 在洛阳区域内

遍布 80 家门店，所有加盟店实现盈利，拥有

15 万会员。

但酒乐 go 创始人、洛阳乐购商贸有限公

司总经理周毅却始终有着清晰的自我认知，

“我们还是非常传统的经销商。”

“从一箱一箱往外运酒，
到一瓶一瓶往外送酒”

周毅入局酒行业已有 17 年时间。彼时，

她和传统经销商一样，主营酒水批发、代理。

不同的是，在其他经销商尽享流通渠道的早

期红利时，周毅却选择拿下哈尔滨啤酒，扎进

了夜店渠道。

“我们是当时唯一一家把哈啤卖到夜店

的经销商。”周毅表示，那时自己经营了一家

小酒吧，就选择了从自己熟悉的渠道和产品

入行。记得去哈啤开会时，甚至有同行问她

“你们家是黑社会的吗？”让她哭笑不得。

或许就是不一样的玩法，让周毅尝到了

“独辟蹊径”的甜头。流通渠道红利渐失后，夹

在品牌与终端两头的同行基本都转头离开了

行业，周毅坚持了下来。

但夜店渠道也并不能“坐收渔利”。据周

毅介绍，夜店应收账款庞大，导致现金链压力

大。为了缓解这个问题，她选择尽量减少放

款，放弃一些认为不值得的客户。

“2008 年时，我想不能再这样下去，想做

点自己能说了算的事。不假他人之手，直接把

产品给到消费者手里。”酒类零售平台的想法

在周毅心里萌芽，但还并没有形成雏形。

2010 年，酒便利在郑州成立。意识到“不

能再等”的周毅迅速把当初的想法落地，两年

后，酒乐 go 正式在洛阳运营。

转型常常伴随着短暂的阵痛。周毅坦言，

经销和零售不一样，“从一箱一箱往外运酒，到

一瓶一瓶往外送酒，落差非常大。”在这一期

间，酒乐 go“走了很多弯路，亏了很多钱”。但也

在这个过程中，让周毅找到了正确的方向。

比如员工和客户打电话销售会员卡。“如

果是我接到电话，第一反应会以为是骗子，但

有客户真得愿意试试。”消费者的信任触动了

周毅，也让她看到了消费者亟需解决的痛点

所在。2013 年限制三公消费政策之下，大量

团购经销商遭遇“当头一棒”，向消费者端靠

拢的酒乐 go却抓住了时机，茁壮成长起来。

“什么是终端？用产品的人就是终端。所

谓的门店只是媒介和窗口。”周毅将酒乐 go
定位为“解决普通老百姓的日常消费问题”，

她把这种模式称之为碎片化消费。“其实我不

知道今天晚上会卖出多少酒。但基于这样一

个平台，每瓶酒都是送到消费者手里，直接拉

进了消费距离。”

“19分钟全城送达，超时半价”

2016 年，酒乐 go 提出“19 分钟全城送

达，超时半价”的口号，成为目前唯一一个能

够做到超时自罚的企业。这一举措让酒乐 go
迈入了下一发展阶段。

为了实现口号承诺，周毅在布局酒乐 go
门店时选在了点酒最多的餐饮区，单店覆盖

半径为 3 至 5公里，其中订单最密集的一条

街周围布局 4 家店。

但随着城市版图的不断扩大，19 分钟确

实送不到。周毅坦承半价单很多。但坚持真诚

对待消费者的她不让员工给客户任何辩解，

“如果实在超出配送范围，员工也会详细解

释，给出新的限定时间范围。但迟到就是迟

到，和任何原因无关。那就赔，没关系。”

周毅表示，“超时半价，会员日超时免单”

的承诺让客户感觉在酒乐 go 买酒这件事值

得期待。尽管越来越多消费者趋于理性，但其

中也不乏钻空子的客户，甚至有消费者掌握

了“在哪儿点单可以半价”的规律，周毅仍坚

信“口碑传播”更重要。

“优惠给客户好了。不要去争执。更重要

的是消费体验。”正是这股不怕吃亏的性子，

让酒乐 go 吸引了一批粘性超强且活跃度高

的客户，有的客户一个月点单四五十次。

三年前开始，酒乐 go 逐步放缓充值模

式。周毅表示，消费者越来越精明，充值需要

赠品回馈。但现在毛利空间低，所以降低充值

诱惑。只要服务够好，就能够提高回购率。

据了解，现在酒乐 go 平台的会员数高达

15 万人，在消费者心中烙下了“品种众多、价

格公道、性价比高、速度快”的品牌印象。

此外，目前酒乐 go 开设出了 80 家门店，

其中市区 30 家直营店，外阜则加盟店。所有

加盟店都实现了盈利，且投资回报率很高，销

售最好的县区店年销售达千万级。

“最重要的还是自身造血功能”

尽管酒乐 go规模逐步扩大，在酒类零售

平台中占有一席之地，但周毅始终认为自己是

非常传统的经销商，也拥有相同的发展痛点。

于连锁店而言，产品管控是最大的难题。

周毅对此有不同见解，“这是连锁店的漏洞，

如果真的有问题，不管直营、加盟都难管。”对

此，酒乐 go 的措施是直营店店长实行分红

制。加盟店拥有 100%的分红权，公司只做后

台的运营支撑。在产品方面，大部分产品由公

司直采，加盟店有部分自主采购资质。

除此之外，模式创新也是发展难题。“其

实目前来看，我们的模式其实谈不上创新，所

有人都在考虑怎么样把现有模式做的更新

颖。”周毅表示，尽管新零售已经叫嚣多年，但

新零售的本质还是零售，而不是新。“不要给

消费者太多障碍，重要的是在他们心理建立

一个消费认知。”

周毅还表示，酒水连锁不太容易培养出

来行业人才。比如很难找到专业的酒水陈列

团队，产品包装与团队培训也没有专业的、标

准化的东西可参考。目前酒乐 go 只能采用自

己整理出来内部培训教材。

一边是对内加强管理，另一边随着规模

的扩大，周毅也表示“考虑过走出洛阳”，但目

前要做的是提升自身竞争实力，并选择合适

的外部市场，“一二线的大城市成本高，压力

大。去三四线可能比较好做点。”

对于资本不断介入行业零售平台，周毅

表示，酒乐 go 也不排斥和任何一个比我强大

的平台做合作的事情。“盘子大了，比例才有

意义，但要设置好很多前提。”在周毅看来，这

些都是外部附加条件，而能够支撑一个企业

走下去的，最重要的还是自身的造血功能。

酒乐 go 创始人周毅：
把优惠让给客户，消费习惯与消费体验更重要

双沟大曲

度数：53%vol
生产日期：1983~1989 年

G窑R官荣评分：95 分

G窑R酒评：双沟大曲在 1989 年第

五届全国评酒会上，被评为国家名酒，

荣获金质奖章。双沟酒是中国十七大

名酒之一，以“色清透明、香气浓郁、风

味纯正、入口绵甜、酒体醇厚、尾净余

长”等特点著称。

单瓶估价：4500~8500
收藏指数：四星

特制黄鹤楼酒

度数：54%vol
生产日期：1984~1989 年

G窑R官荣评分：95 分

G窑R酒评：1984 年，因黄鹤楼古

迹的重建，特制汉汾酒改为现名———

特制黄鹤楼酒，并在 1984 年和 1989

年，分别在第四届和第五届全国评酒

会上，被评为国家名酒，获金质奖章。

特制黄鹤楼酒，酒液清澈透明，酒味清

香纯正，具有入口醇厚绵软，后味净

爽、悠长的特点。

单瓶估价：4000~8000
收藏指数：四星

武陵酒

度数：53%vol
生产日期：1989 年

G窑R官荣评分：94 分

G窑R酒评：武陵酒在 1989 年第五

届全国评酒会上，被评为国家名酒，荣

获金质奖章；成为湖南省白酒唯一一

块金牌产品。武陵酒酒液色泽微黄，酱

香突出，优雅细腻，口味醇厚而爽冽，

后味干净而余味绵绵，饮后空杯留香

持久。

单瓶估价：5500~8500
收藏指数：四星


