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在互联网快速普及的背景下!越来越多

的传统行业正因科技的进步而发生翻天覆

地的变化" 我们看到!在酒类流通领域!虽然

传统的烟酒店在被品牌连锁店所颠覆!但是

在酒类连锁体系内!新兴的力量正在与传统

酒类连锁商的竞争中表现出更强的生命力

和对环境的适应力"

当全国多个地区传统酒类连锁品牌相

继传出收缩门店消息的同时! 我们看到!像
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酒类直供#中酒连锁等新兴连锁品牌正

在全国市场开疆扩土!在行业调整中逆势发

展"

无论是围绕着精细化管理展开的管理升

级! 还是结合互联网缔造新的商业模式!一

场$破旧立新%的渠道变局正在酒类连锁领

域上演"

从粗放到精细化

作为酒类流通领域一支重要的力量!连

锁代表着行业发展的一个方向" 相比于夫妻

店#烟酒店!连锁店代表着统一品牌#系统服

务和高效管理" 随着消费的升级和购物体验

要求的提高!消费者越来越习惯于在有着品

牌背书#产品保真和良好购物环境的品牌连

锁店购买酒水"

据了解!连锁经营在全球已经有着近一

个半世纪的历史!在美国#日本等发达国家!

连锁经营已经具有非常成熟的发展" 不过!

连锁经营在中国的发展仅有
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年! 酒类连

锁经营起步更晚" 因此对于酒类连锁渠道而

言!仍处于起步阶段"

有专家将连锁经营分为两个阶段!第一

个阶段是多店时期!第二个阶段才称得上是

连锁时期" 多店时期是连锁品牌成长所必须

经历的过程! 这个阶段主要完成规模的成

长" 只有连锁品牌拥有了数量较多的门店!

才能在商品采购方面拥有较大的谈判能力!

得到更多的优惠" 在这一阶段!经营的重点

是在店内管理" 在此基础上!进入第二个阶

段!也就是真正意义上的连锁管理" 这一阶

段更加考验整体的内功!需要连锁品牌在门

店布局#品类构成#商品管理#人员管理#财

务管理等方面实行标准化的管理!从而摸索

出一套因地制宜的管理模式!实现模式的复

制和推广"

对于酒类连锁经营而言!大多处于第一

个阶段!记者了解到!靠烟酒店或是酒水经

销$先富起来%的一批经销商!看到了传统烟

酒店等渠道的不足!从而顺应行业发展趋势

试水较为新颖的连锁经营模式" 不过!前些

年发展起来的品牌连锁商多注重规模的扩

张" 这种模式主要是通过品牌输出的方式吸

引区域经销商的加盟!从而快速在区域市场

布点!搭建起基本的渠道网络"

受连锁商自身实力的限制和当时科技

水平的制约!传统的酒类连锁经营往往缺少

精细化的管理!在产品采购#产品结构分配#

产品陈列#网点布局#成本控制#人员管理#

标准制定等方面存在较大的不足"

随着时代的进步!近两年涌现出的新兴

连锁商! 多拥有一支年轻化的管理团队!企

业经营效率高" 同时!对沃尔玛#家乐福等连

锁企业的学习也让新兴连锁商找到了快速

发展的路径!即重视精细化管理!在向市场

要利润的同时!向管理要成本节约"

河南大河酒城股份有限公司在通过一

年多的市场调研后推出了自有连锁品牌大

河酒城!其实体店在
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年一亮相!就与传

统连锁商形成了明显的区别" $我们摒弃了

传统连锁的粗放式管理!提出了统一高效的

运营管理模式" %总经理魏嘉禹告诉&华夏酒

报'记者!即统一品牌#统一运营管理#统一

宣传推广#统一培训指导#统一价格#统一服

务" $所有的工作都要用统一的思路!围绕一

个大盘运转" 自身管理信息系统的构建则使

得遍布各地的
98

多家门店与总部始终联系

在一起!形成一个有机的系统" %

解决规模化之困

如果说传统连锁经营在行业高速发展

期能够快速扩张!那么在行业调整中!由于

大而不强的现状!酒类连锁发展的重任则要

交棒给新兴酒商"

据了解!虽然传统连锁商能够以品牌背

书实现网点的快速布局!在市场上铺开一张

渠道网络! 但是在追求规模快速扩张的同

时! 其忽略了自身综合运营能力的打造!从

而显得$外强中干%" 这种规模扩张极易受到

自身管理水平与规模不匹配或是行业调整

的影响!就如同文章开头提到的在近两年行

业步入调整期以后!不少传统连锁商出现战

线收缩#关闭部分门店的情况"

不破不立!只有随时应变!才能不惧行

业调整" 及时随行业趋势转型的传统连锁商

以及新兴的连锁商在行业调整中以高效的

管理水平和科学的网点布局实现了逆势扩

张!如
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酒类直供#中酒连锁#大河酒城#

酒便利#酒客来等连锁品牌"

记者注意到! 随着以
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酒类直供为

代表的一批新兴连锁品牌的崛起!其正在引

领酒类连锁经营结束$野蛮生长%的第一阶

段!步入$精益发展%的第二阶段" 不过!在运

营管理上!不同企业之间表现出了不同的方

向"
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酒类直供依托保证门店盈利的强

势管理能力在全国进行快速扩张"按照
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酒类直供
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年的全国拓展计划! 明年其

将在全国总计开设
"!1

家直管店!覆盖全国

所有省份省会城市" 据了解!其直管店有别

于传统的加盟店!直管店实行$你当东家!我

掌柜%的特许合作模式!由
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派驻管理团

队进行科学运营"

酒便利#酒客来等连锁品牌依托便利店

的扩张实现$小而美%的规模扩张之路" 据了

解!酒便利在河南及北京等地的门店多采用

便利店的模式展开! 通过调研高端写字楼#

商业区#中高端生活区!进行网点的合理布

局!从而实现以小搏大#覆盖区域的目的" 河

南酒便利商业连锁管理有限公司副董事长#

总经理沈丽波在接受&华夏酒报'记者采访

时表示!酒便利希望在巩固基础的同时兼顾

发展速度!打造大而强的整体规模"

大河酒城则将大门店和小门店结合在

一起! 形成市县市场旗舰店对中心市场辐

射!重点乡镇市场小型店面灵活布局的店面

布局" 魏嘉禹表示!除了实体店!大河酒城还

联合&大河报'推出酒专刊&大河酒坊'!进行

报媒售酒"

无论是哪一条路径!新兴连锁品牌以高

效科学的管理系统和领先的商业模式!为解

决连锁经营的规模化问题提供了可参考的

样本" 值得注意的是!记者采访了解到!新兴

连锁商多采用与
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#甲骨文等世界领先公

司合作建立起自身的综合管理系统!将各个

门店甚至每一位员工纳入管理平台之中!实

现了数据的积累分析#订单的快速匹配以及

决策的快速制定"

强调!云"上的追求

管理系统的建立代表着新兴连锁商对

趋势的判断和机遇的掌控" 近两年大数据#
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#电子商务的升温使得各行各业都在与

互联网发生着联系" 如何借助互联网实现自

身业务的拓展和能力的修炼成为连锁商关

注的重点"

对于连锁酒商而言!管理系统的建立相

当于为企业提供了一个核心的平台!一方面

可以实现大数据的收集! 从而为产品采购#

产品结构调整#网点布局#成本节约提供参

考!另一方面也能够服务于电子商务等线上

平台" 沈丽波表示!管理系统的开发一般都

预留有不少接口! 在打造自身管理平台时!

就将
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等功能融入其中! 消费者无论是

从网上订购还是从电话订购!都能够通过管

理平台快速响应到门店进行订单配送"

在魏嘉禹看来!依托自身的管理平台和

实体门店!能够比纯粹的线上电子商务平台

更有效地做好消费者购酒体验#及时的酒水

配送以及丰富多样的促销手段" 今天!无论

是沃尔玛构建的全球供应链系统!还是苏宁

正在打造的云商!都是依托管理系统#互联

网进行的$云%管理"

&华夏酒报'记者注意到!以
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酒类

直供# 大河酒城等为代表的新兴酒类连锁

商!其线上销售平台结合线下实体门店进行

规模扩张的模式!将传统酒类连锁商甩出了

一个身位" 如果说传统酒类连锁商能够实现

区域扩张!构建区域强势品牌的话!那么深

度触网的新兴酒类连锁商则有希望成为布

局全国市场的酒商!酒类流通领域或许在不

久的将来能够涌现出类似国美# 苏宁的巨

头"

酒类营销专家乔运昌认为!不管酒类行

业如何产生变局!酒类连锁模式已经成为行

业发展的一个大趋势" 酒商一是要看好酒类

连锁模式的发展趋势! 抓住机遇趁势发展!

二是在行业调整中以连锁为转型契机!进行

自身关键资源进行重新梳理和整合!构建起

自身的连锁体系"

在研究专卖连锁行业多年的元一连锁

品牌策略机构总经理铁丁看来!在不同的时

代!连锁有着不同的表现形式!但连锁经营

这一营销方式的核心一直在!无论是萌芽时

期依靠店铺展开连锁!还是互联网时代逐渐

趋向电子商务模式!无论是过去#现在还是

以后的商务发展!连锁!都是一个企业的最

终归宿" #据 $华夏酒报%&


