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月份之前打款 " 价格为
###

元
7

瓶#三项条件全部符合#立即就能成为茅

台的特约经销商 # 明年享受
8!#

元
7

瓶的价

格$ %茅台日前推出
9666

吨酒以招徕特约经

销商#而此举却遭遇到传统经销商的非议$

很多经销商担忧&手里握有资金的特约经

销商并无渠道和运作经验#他们会扰乱市场和

销售秩序' 甚至于为了拿到厂家的!返点%#特

约经销商们可能会不惜!价格倒挂%出货#如此

一来#最终受害的将是传统经销商'

在名酒厂家遭遇行业调整期的同时#数量

更多的经销商也备受煎熬(((因为当下的销

售不畅#厂家所采取的特别措施往往会伤害到

他们' 而从长远来讲#行业的深度调整势必也

会冲击到相当大一部分经销商'

!配合也受伤#不配合也受伤' %一位经销

商忍不住抱怨' 事实上#在商家与厂家的互动

中#在不断调整的行业格局中#经销商阶层似

乎越来越位于一个容易受到打击的位置'

'()*

禁止三公消费"塑化剂风波"央视限制酒

类广告))类似种种负面因素带来的不止是

厂家利润的下滑和酒类股票的下跌'为厂家打

前锋的经销商#同样对行业寒冬感同身受'

!厂家和商家是利益共同体#但同时也是

矛盾体'%营销专家田震认为#当遭遇行业困境

的时候#合作的双方往往会首先想到将压力往

对方身上推'但视乎双方合作程度的不同以及

厂家实力的差别#往往那些依附于大品牌的经

销商会受伤更深'

进入
56!"

年#高端白酒下滑严重#有数据

称其下滑约
96:

' 部分行业专家预计#

56!"

年

中国白酒行业营业收入将实现
!6:;!9:

的增

速' 有分析称#

!666

元以上的高端酒*约占约

!9:

+同比下降
"6:

' 这就意味着#很多名酒的

经销商与厂家一样#利润下降在所难免' 在业

内人士看来#目前的行业困境下#所有的高端

酒中#茅台的价格下滑是最大的#而库存压力

最大的当属郎酒'

白酒行业过去经历的黄金十年#造就了一

批成功的经销商#同时也吸引着越来越多的业

外资本进入' 市场上行期的热潮掩盖了风险#

而当市场下行期到来后#问题纷纷涌现'

市场压力之大#同时促使厂家和经销商谋

变#但这种应对当下问题的短期策略#往往打

乱了市场的节奏'

!对商家来说#销售不畅就是大问题#要把

库存清空#要把资金盘活#最直接有效的方式

就是降价# 但降价往往会伤害到厂家的价格

链'%田震认为#商家降价往往也是很无奈(((

这意味着利润的大幅降低甚至于亏本#但是为

了盘活资金起见#很多商家还是会这样做的'

面对这样的困境# 企业要想保住价格#便

会对一些经销商!违规%销售开具罚单'而这样

做的背后#将会让一些经销商满腹怨言#也就

出现了当前厂商与渠道商之间的博弈'

在厂家方面#若是原有的经销商无法实现

动销的话#那么采用其他方式引进外来力量也

成为选项'例如茅台所采用的招徕特约经销商

的策略就是这种表现'

!厂家应对不当#同样会伤害到原有渠道

和经销商' %田震说#这种各自出招,相互博弈

的状况#就是厂家和商家在面对困境时未能协

调一致的结果'

诸多业界人士表示#面临困境时#酒企应

该与经销商站在一起#多给予经销商一些政策

上的支持#重振信心是关键'

一线品牌之中#五粮液就在在今年的经销

商大会上发出了信号(((成立七大营销中心

到市场去#与经销商一起解决困难' 有经销商

表示# 不管五粮液这种举措的实际效果如何#

但是至少表示#厂家已经看到了经销商所面对

的问题和受到的伤害#并正在着力解决'

有业界人士表示#除了目前经济大环境带

来的影响之外#名酒厂家多年来施压经销商的

问题也一并显现#这也是如今库存加大"经销

商阶层叫苦不迭的一个重要原因'

+,-.

!名酒的库存问题其实从之前已经开始显

现#这也是一个行业高速发展之下的产物' 高

速发展肯定会促使一部分企业盲目进行市场

扩张#而一些诸如库存积压"现金流短缺等问

题会非常明显' 这当中#经销商是感受最为直

接和敏感的群体%#营销专家孟跃表示'

库存问题加重将会造成什么样的后果-孟

跃认为#种种问题的接踵而至#一部分经销商

肯定承受不住#进而放弃某一品牌甚至会跳出

白酒行业#当然这个过程本身也会促进行业整

合'

实际上# 白酒库存加大的问题并非是自

56!"

年始的#早在
56!5

年底#多家名酒品牌

的库存问题都已经显现' 据称#茅台"五粮液"

洋河" 郎酒等都面临着库存加大造成的压力'

而这其中#郎酒又被曝出库存压力最大'

据一位了解郎酒的人士对记者表示#在所

有的白酒企业中#郎酒的社会库存最大#经销

商的压力非常大#有的经销商库存去年已经达

到
!666

万元'

这么多的库存如何形成-在诸多经销商的

表述中#厂家对于经销商一直采取压任务的方

式来促进销售#这在一些扩张迅速的企业身上

尤其明显'

!比如郎酒#提出了百亿目标'它确实达到

了这个目标#但是酒不是卖给了消费者#很多

都躺在经销商的库房里' %郎酒一位经销商这

样解释库存的产生'

据了解#每年企业都会制定当年的销售总

目标#然后分解至各个区域市场#由企业的销

售负责人将这些任务分解给各自区域内的经

销商'

!比如企业在这个省的销售目标是
!6

亿

元#那么省区经理就要考虑每家经销商各自分

担多少-一级级一家家压下去'%这位经销商解

释说#在销售看好的时候#经销商并不太担心

这样的压任务#比如在旺季到来之前#很多经

销商会依据厂家的要求#打款到厂家'

!但是如果市场下滑#问题立即就会显现

出来'比如去年的旺季#销售量并没有预期好#

那么产品就只能存在经销商的仓库里了#但是

在厂家的账目上#这些货是已经卖出去了'%按

照经销商的说法#厂家逐级加码#压任务给经

销商#以完成自身的百亿目标#但是至于最后

一个环节#也就是能否卖给消费者#厂家并未

过分关心#这就导致了问题的产生'

也有业界人士表示#这种压任务造成的库

存加大现象#厂家和经销商都有责任'

据称#很多经销商之所以愿意压货#是因

为看中了名酒的涨价趋势'在
56!!

年之前#大

多数名酒都是一路高歌"不断猛涨' 经销商肯

给厂家打款提货#即便当年不能销售完#还可

以指望第二年的涨价所带来的利润'

但在遭遇行业调整之后#这种双方面不当

举措带来的苦果#却不得不让大多数经销商来

吞咽'

据称#在目前的形势下#库存名酒超百万"

千万"甚至于过亿的经销商大有人在'

面对这种情况#部分名酒厂家采取了减量

保价的策略#帮助经销商共渡难关' 而另一些

企业#则似乎并无有效策略'

!经销商阶层受到的冲击会更大一些' %营

销专家田震表示#经销商阶层大小不一"数量众

多#并不是每一家都能承受变革期带来的冲击'

他认为#在渠道变革"行业深度调整之中#会有

相当一部分经销商受到伤害#甚至脱离行业'

/012

行业调整"渠道变革已经成为每一个白酒

行业人士的共识#但这种变革和调整带来的不

仅是正面信息#实际上#伴随着艰难转型的还

有驱不散的阵痛'

产品和渠道下沉"直面终端#这是业界公

认的转型之路' 对于厂家而言#推出不同价格

段的产品"应对消费需求是关键.而对商家来

说#适应这种新产品的推广#还需要有相应渠

道的调整与适应'

业界人士认为# 随着产品组合重心下移#

销售模式将产生重大变革' 过去那种高端团

购,酒店盘中盘模式都将不再是重点' 酒类产

品的渠道建设# 将转向快消品的渠道建设模

式#建立一个直面终端消费者的销售网络才是

关键'

名酒厂家之中#以五粮液为例#五粮春,五

粮醇,绵柔尖庄等地位上升#同时新品五粮头

曲等也开始上市#并展开全国招商工作' 有专

家认为# 能否适应厂家产品线下调的趋势#将

成为老经销商和新经销商能够把握住机会的

分野'

有业界看法认为#当下的这轮调整#其深

度和广度不亚于
!##8

年至
566"

年的那轮调

整' 而且这轮调整更是在名酒回归基本完成,

电子商务大行其道,三公消费被抑制,消费回

归市场化的大趋势之下进行的#其影响将会更

为深远'

有观察者认为#这波调整中#势必有部分

企业会消亡#部分经销商会退出' 本轮调整估

计以
56!"

年为最低谷#其中以第二,三季度更

难'

56!<

年#主流品牌价格将逐步企稳#行业

在
56!9

年会基本修复到位# 但深远影响还是

会持续
"$9

年'

因为市场下滑,库存加大造成的恐慌情绪

继续存在#为了应对行业新形势#消化库存就

成为关键' 不能只依靠于传统渠道#拓展其他

渠道也成为经销商需要做的功课'

北京盛初咨询公司董事长王朝成认为#要

适应厂家产品线下沉的趋势#经销商的渠道模

式要尽快转变#进入大众渠道的销售'

其他营销专家也表示# 对经销商阶层而

言#除了观念转变之外#进入大众渠道的法则#

还应以饮料,快消品行业为范本#将网络下沉

到县城甚至乡镇#积极占据大众市场' 只有拥

有更为广泛的消费者基础#才能保证自身在调

整期内免受伤害' !华夏"
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据英国/每日邮报0报道#韩国一种历史悠久

的药用米酒日前首次公布了它的制作视频# 其制

作原料竟然包含了小孩的粪便'

加入六龄童粪便

这种适用范围甚广的神奇药酒被称为 !粪

酒%#气味浓烈' 这种药酒与许多人晚餐时喜欢小

嘬一口的酒有所不同#主要作药用#可以除疤,治

骨折#甚至还能对付癫痫等疑难杂症'

由于味道太重# 韩国人并不是很喜欢这种令

人倒胃口的药酒'在
56

世纪
06

年代#这种药酒的

秘方险些失传'近日#日本一家电视台的调查记者

找到了一个韩医学医生# 这个医生声称自己是在

世的懂得酿制此酒的最后一人'

这个韩医学医生叫李昌洙#他通过电视镜头首

次向公众披露了这款神奇药酒的酿制方法#其制作

过程居然加入了
0

岁儿童的粪便#令人大吃一惊'

多种动物粪便可入药

李昌洙博士说#在药物中加入一些特殊原料#

可追溯到几个世纪前的朝鲜# 韩国的医学史对其

疗效也着墨颇多'动物的粪便也被广泛用于医药#

例如#蝙蝠的粪便可以医治酒精中毒#鸡粪可以治

疗肠胃病'

试喝后口气中有屎味

李昌洙告诉日本记者# 这种药用米酒的酒精

含量仅为
#:

#包括了
0

岁儿童的粪便' !选择
0

岁

儿童的粪便#主要是因为其不会散发恶臭#味道比

较纯粹%#他说#!这种酒可以起止痛作用#摔伤之

后一般要住院二十来天# 而这种酒能使病人的住

院时间减少一半%'

!粪酒%的制作方法是将快速发酵水和
0

岁儿

童的粪便混合后#发酵一天' 第二天#将蒸熟的米

饭和酵母混合# 再加入前一天准备好的粪水混合

物'紧接着#把混合物在摄氏
"6

度至
"=

度的室温

下储存一周#经过过滤后才能供人饮用'

米酒味道略带酸# 李昌洙和日本女记者内田

都尝试了成品' !它喝起来类似普通米酒#但当我

呼出一口气时#我就闻到了一股屎味' %勉强将药

酒喝下去的内田说'

许多韩国人根本就没有听说过这种神奇的

!粪酒%# 但一部分韩医学者却设法使这种怪方生

存下去' !人的粪便如果不能继续作为传统药方#

那我会感到很失落' %李昌洙说' !灵犀"


