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古越龙山董事长傅建伟：

“我的黄酒我的梦”

� � � � “黄酒曾经作为一种流行饮料酒， 风

靡中国， 成为中国酒的别称， 而其中的绍

兴酒曾经也有过 ‘越酒行天下’ 的壮景和

繁华。 让这样辉煌的历史， 在中国大地乃

至全球再次重演， 繁华再现， 是我的梦想

和追求。 我希望能梦想成真！”

这是古越龙山董事长傅建伟

2010

年

5

月发布的博文 “我的黄酒我的梦” 的开

篇语。

为此， 傅建伟制定了四个具体目标，

包括将古越龙山打造成中国黄酒的第一

品牌， 建造中国黄酒博物馆、 打造中国

黄酒文化的制高点， 兴建黄酒产业园区，

最后让黄酒跨长江越黄河， 走向全国和全

世界。

在打造中国黄酒第一品牌的过程中，

傅建伟可说是冒了相当大的风险。

2004

年， 古越龙山年销售额仅有

3

亿多元， 说到在央视黄金时段投放广告

时公司上下都很兴奋， 但具体落实时却

无人挺身担责， “就算公司董事会已经

授权给经营班子， 但当时的高管层甚至

是高管层的主要领导都不敢要了， 把权

力又还给了我”。 傅建伟为此专门召开

了党政联席会议进行专题研究， 最后作

出投放的决断， 并表示 “不成功自己负

主要责任”。 在傅建伟看来， 如果古越

龙山当时不抓紧时间搞品牌宣传， 那

么现在黄酒行业的第一品牌不知将花

落谁家。

事后， 尽管公司竞标央视广告获得成

功， 但当地媒体 “古越龙山

6000

万砸央

视黄金时段广告” 的报道还是在绍兴引起

了轩然大波， 傅建伟不得不小心翼翼地向

上级领导解释。

两年过去了， 前两个目标傅建伟已经

实现， 第三个目标还在进行之中， 距离实

现也已不远， 但唯有全国化和全球化的目

标似乎还遥遥无期。

以

2011

年为例， 中国白酒、 红酒、

黄酒中的龙头企业贵州茅台、 张裕、 古越

龙山的主营业务收入分别为

184

亿元、

60

亿元、

12.5

亿元， 净利润分别为

87.6

亿

元、

19

亿元、

1.7

亿元， 差距非常大。

或许正因为如此， 对于同处一城的

竞争对手会稽山今年可望在

A

股挂牌上

市的消息， 傅建伟表示 “乐观其成”。

他认为， 一个大行业的发展， 必须有几

个大企业去引领。 竞争才能出效率， 如

果大家一起把产业的蛋糕做大， 即使份

额不变， 单个企业所占的总量也会相应

增加。

目前， 黄酒行业的前三甲分别为古越

龙山、 金枫酒业和会稽山， 三家公司

2011

年的销售收入分别为

12.5

亿元、

10.4

亿元

和

8.8

亿元， 行业占比分别为

10.6%

、

8.8%

和

7.5%

。

据傅建伟介绍， 前几年黄酒企业在成

都重庆市场做得还可以， 绍兴稍有名气的

小酒厂在古越龙山的带领下也做得很好，

但后来都撤走了， 会稽山也走了， 给它们

的董事长打电话问为什么， 回答是进场费

太高、 成本太高。 “最后只剩下我坚持下

来了， 份额挣了不少， 但乐不起来， 有种

孤独感， 没意思。”

对此， 盛初咨询副总经理黄磊也表

示， 要提高消费者对黄酒的认知度， 仅靠

一家企业很难做成， 需要所有的黄酒企业

都参与进来才能成功。

据记者了解， 从国内顶尖的酒业营销

咨询机构盛初咨询到国际上极负盛名的营

销咨询公司特劳特， 古越龙山都接触过，

并且请盛初为其做过浙江省内市场和渠道

网络建设的咨询。 此前， 这两家咨询机

构分别为洋河股份和王老吉凉茶的发展

提供了良好的建议。

业内顶尖咨询机构的建议加上自身

10

多年黄酒行业的经验积累， 傅建伟很清楚

黄酒行业发展面临的问题和白酒行业成功

的经验。

在与投资者交流时， 傅建伟就表示，

白酒成功发展的过程中有几点值得借鉴，

一是五粮液努力把量做大， 二是茅台通过

广告努力把自己塑造成高品位生活的象

征， 引领了整个白酒价值的提升， 三是白

酒恰到好处地迎合并抓住了时代发展变化

的机遇。 因此， 黄酒要发展， 一要把品牌

做起来， 二要把价格提起来， 三在营销方

面思想一定要更解放。

尽管如此， 古越龙山这个龙头企业至

今在营销上也没有大的起色。 或许， 黄酒

业的复兴缺乏某种契机， 而傅建伟以及和

傅建伟一样怀揣着黄酒业复兴梦想的人们

都在等待着这一契机的出现。 （尹振茂）

黄酒行业的突围与复兴

证券时报记者 尹振茂

“数风流人物， 品古越龙山”，

2005

年央视黄金时段的广告让此前

不为公众熟知的黄酒龙头古越龙山之

名一夜间响彻大江南北， 其品牌代言

人陈宝国也为 “杏花春雨江南” 般绵

柔的黄酒注入了 “铁马秋风塞北” 的

豪气。 从此， 偏居江浙沪一隅的黄酒

拉开了其全国化征程。

不过， 在有着中国酒类咨询首

席顾问机构之称的盛初咨询的副总

经理黄磊看来， “这次的全国化并

不成功”。

尽管如此， 古越龙山

5

月

21

日

股东大会后举行的机构调研活动， 仍

吸引了众多从京沪深穗等地赶来的公

募及私募人士， 关注的焦点涉及黄酒

提价、 全国化以及企业体制机制创新

等问题， 其背后则是对黄酒复兴的期

待、 怀疑与观望。

做得好卖不好

“绍兴人会做黄酒， 但不会卖黄

酒。” 一位绍兴当地人士如是评价绍

兴黄酒。

作为世界三大古老酒种之一， 黄

酒以其

5000

年的历史而被誉为国粹，

绍兴黄酒则被认为是正宗黄酒的化身

及黄酒代名词， 所谓 “天下黄酒源绍

兴”。 不过， 与其他三大酒种相比，

曾经畅销全国的黄酒已经不复历史上

的辉煌。

国家统计局相关统计数据显

示，

2011

年黄酒销售收入为

117.9

亿元， 为四大酒种最低 ， 仅占白

酒、 葡萄酒、 啤酒和酒类总量的

3.15%

、

7.42%

、

30.67%

和

2.02%

。

消费群体方面， 黄酒有

70%

左右的

销售收入集中于江浙沪一带， 加上

消费较大的若干省份， 有效市场覆

盖总人口不足

5

亿人， 仅及总人口

的

1/3

左右， 而白啤葡三大酒种则

覆盖全国。 就市场高度而言， 黄酒

在政商务等高端消费中占比很小，

远不及白酒， 甚至无法与葡萄酒相

提并论。

“就销售收入和产销量相除所得

的吨酒价格看，

2011

年黄酒只有

0.799

万元

/

吨， 虽比啤酒

0.324

万元

/

吨高出

146%

， 但仅为白酒

3.65

万

元

/

吨的

21.88%

、 葡萄酒

3.33

万元

/

吨的

24%

； 黄酒行业主力品种核心

价格带位于

7~20

元

/

瓶附近， 白酒价

格带则跨度极大， 超黄酒

10~50

倍

左右； 葡萄酒集中在

30~100

元

/

瓶一

带， 超过黄酒

5~10

倍。” 东兴证券

食品饮料行业首席分析师刘家伟对记

者表示。

为什么黄酒的成本比葡萄酒高，

但价格却低于葡萄酒？ 在刘家伟看

来， 黄酒行业缺乏对行业理解深透、

定位准确、 善于创新、 勇于开拓、 与

当代中国酒文化及整体饮食文化接轨

的先进理念和拔尖人才， 体制变革也

较慢， 激励约束机制明显不足已经成

为行业发展的桎梏。

“黄酒缺乏消费基础， 公众对

这个酒种没有太多的认知， 只知道

是中国传统酒中的一个品种， 市场

还需要培育。” 盛初咨询副总经理

黄磊在接受证券时报记者采访时强

调， 上一轮黄酒全国化没有成功的

根本原因是消费者对黄酒没有多少

认知和消费的基础。 总体来说， 消

费者不会把黄酒作为其酒类消费中

的选项之一。 在一般的酒类消费场

合， 在问到消费者要喝点什么的时

候， 一般是问 “喝白的红的还是啤

的”， 而不是问 “喝白的红的黄的

还是啤的”。

“这就比较麻烦， 它意味着黄酒

这个细分行业和品类还需要培育消费

者， 而培育是一个比较缓慢的过程。

如果古越龙山现在努力地去推行全国

化， 其成功历程首先是培育消费者的

过程， 而不是抢夺市场的过程。” 黄

磊说。

中国酒业工业协会黄酒分会秘书

长沈振昌也认为， 黄酒产业发展面临

的一个瓶颈是理念上的限制， 包括消

费理念和企业发展理念， 需要通过不

断的产品创新、 市场创新、 管理创新

等来解决。

据记者了解， 曾经帮助王老吉凉

茶将市场从广东扩大到全国的特劳特

总裁到古越龙山考察后表示， 黄酒一

旦打破理念上的限制， 上百亿规模的

黄酒企业就会应运而生。

对此， 黄酒行业的领军人物古越

龙山董事长傅建伟亦深有感触。 “对

于到底在卖什么和消费者在买什么的

问题， 我们还没有完全解决。 ‘怕上

火喝王老吉’， 看王老吉等其他品牌

的发展之路就可以明白， 产品聚焦和

诉求一定要明确。”

据介绍， 早几年古越龙山在北京

竖了一块广告牌， 有人曾经问古越龙

山是干吗的， 是避暑山庄吗？ 之所以

如此， 一是古越龙山的市场不大关注

度也不高， 二是产品推广也有不足。

傅建伟感叹： “我们不仅手里要有好

东西， 而且还要会吆喝， 就像脑白金

一样， 要想办法让消费者接受它。”

产品提价先行

“白酒产业为什么能进入良性循

环， 我认为是价格起了杠杆作用。”

熟知酒业发展脉络的傅建伟在与投资

者交流时表示。 近年来， 在消费升级

的背景下， 白酒价格不断上涨。

在盛初咨询副总经理黄磊看来，

黄酒产业或企业的发展前景无非来

自两个方面， 即数量的增长和价格

的提高， “喝得更多或喝得更贵，

甚至两者兼而有之”。 黄酒的发展机

遇首先是把价格做起来， 十几块钱

的价格要去做全国化太难了。 “白

酒这么强的消费基础， 又有哪个十

几块钱的品牌在全国做得成功的？

没有。” 黄磊说， 因此， 古越龙山现

实一点的做法是先在浙江省内把价

位做起来， 因为浙江市场不需要去

培育， 消费者对黄酒有认知， 并且

公司手上有丰富的品牌资产。 省内

市场做好之后， 提价就会比较顺畅，

之后再推全国化。

这与中国酒业工业协会黄酒分会

秘书长沈振昌的思路不谋而合。 他

说， “如何建立合理的价格体系是黄

酒行业面临的一件迫在眉睫的事情。

所谓合理如何衡量？ 就是相对于红酒

白酒而言， 怎么去建立合理的价格体

系使黄酒的价格和黄酒的价值相对

应。” 沈振昌认为， 这与消费理念和

企业理念密切相关， 现在企业已经意

识到了这个问题， 未来三到五年， 黄

酒价格翻倍完全有可能。

产业大佬、 营销咨询精英、 行业

协会人士对提价的杠杆作用由此达成

了惊人一致。

据统计， 自

2010

年

9

月至今，

古越龙山已经

6

次上调旗下黄酒产品

的价格， 各类产品的提价幅度从

6%

~42%

不等。 而今年以来已经提价两

次， 一是自今年

1

月

1

日起上调普通

瓶装酒主导产品等的出厂价， 提价幅

度平均为

5%~14%

； 二是从

5

月

15

日起上调 “女儿红” 系列产品的价

格， 提价幅度为

10%~12%

。

与此同时， 会稽山等品牌也在追

随古越龙山提价。

“以前提价有个顾虑， 即提价

后竞争对手会稽山、 金枫酒业、 塔

牌等会填补提价后的市场空间。 但

这几年实行下来， 感觉完全没有必

要顾虑这个。 特别是去年以来， 我

们提价根本不考虑竞争对手的情况，

该提就提。 实际情况表明， 提价后

我们没有压力， 而且提价后和经销

商之间的关系更为密切。” 傅建伟如

是阐释其提价心得。 他认为， 产品

提价对公司形成了一个倒逼机制，

促使公司努力完成黄酒的高端定位

和全国化策略。

在熟知白酒产业发展的黄磊看

来， 如果产业发展大趋势和单个企

业的关联度不大， 则单个企业的成

功就会更容易， 比如白酒行业， 由

于白酒价位不断上涨， 行业中的茅

台和五粮液虽然营销机制并不是很

好， 但最终也获得了成功， 这就是

所谓的 “台风来了猪都会飞”， 大产

业才有大企业。 而在保健酒行业，

目前只有劲酒获得比较好的成功，

并且其成功是经历了很艰苦的前期

扎实营销。

黄磊认为， 近年来颇受市场关

注的洋河之所以成功， 首先是白酒

已经有了比较好的消费者认知度，

其次与其处在江苏这样一个富有市

场有关， 当地商务活动频繁， 省内

白酒消费基数很大。 当白酒行业开

始喝

100

元价位的时候 ， 洋河把

100

元价位的产品做起来了， 当

300~500

价位起来的时候， 洋河把

300~500

价位的产品做起来了。 另

外， 洋河的全国化战略又很踏实，

公司率先把某几个板块做起来， 如

河南、 山东和安徽， 逐步推进了全

国化战略。

在绍兴当地一位人士看来， 黄酒

或古越龙山的全国化路径可能会遵循

从浙江市场到江浙沪再到华东六省一

市， 进而全国的路径。

体制改革将启动

“我也有很多无奈与痛苦。” 对

于颇受业内质疑和诟病的营销体制等

问题， 古越龙山董事长傅建伟显得颇

为纠结。

在中国酒业协会黄酒分会秘书

长沈振昌看来， 包括投资界在内的

业内人士看到说到和想到的问题，

傅建伟都想到了， 但他们只了解到

这方面的情况却不知道其他方面的

情况。

据绍兴当地一位熟知情况的人

士介绍， 作为绍兴国资委监管下的

中国绍兴黄酒集团下属上市公司，

古越龙山近年来经营上的保守或许

与多年前原绍兴市委书记冯顺桥的

案件有某种关联。

2008

年， 时任浙

江省政府秘书长、 绍兴市委书记的

冯顺桥因地产商揭发被双规， 最终

冯因受贿

79.65

万元被判处有期徒刑

12

年， 并处没收财产

10

万元。 “相

比碌碌无为者， 冯给这个地方留下

了诸多个人烙印。” 一些绍兴当地人

士认为， 冯在任期间大力主持旧城

改造， 在塑造政绩的同时改善了绍

兴环境。 冯顺桥案件在某种程度上

造成了当地政府官员 “但求无过、

不求有功” 的心态。

不过， 时隔

4

年之后，

绍兴市政府的情况似乎正

在发生变化。

据记者了解， 去年下

半年， 绍兴市常务副市长

带领相关企业领导去贵州

茅台、 青岛啤酒、 张裕等

考察学习后， 认为绍兴黄

酒质地底蕴不错但没有做

起来的主要原因在体制，

并给市委打报告建议给古

越龙山放权。 此后市长又

专门召开常务会议专题研

究如何做大做强古越龙山，

当时定下了两个方案： 一是大承包机

制， 二是启动期权激励机制。

最新的进展是， 绍兴市国资委主

任一职已悄然更换人选， 担任过绍兴

县常务副县长、 绍兴市政府副秘书长

的陈吉安调任国资委主任， 原国资委

主任钟华华改任调研员。 而据绍兴有

关人士向记者透露， 国资委主任的更

换原定的时间是在七八月份。

另据绍兴当地人士透露 ， 绍兴

市政府将在古越龙山旁边的中国黄酒

博物馆附近投资

10

多亿元建设黄酒一

条街， 以发展工业旅游进而推广黄酒

品牌。

在该人士看来， 在绍兴传统的染

缸、 酱缸、 酒缸这 “三缸产业” 中，

以染缸为代表的纺织产业正面临转

型 ， 而酒缸产业， 即黄酒产业将因

其稳步增长的态势而获得当地政府

的重视。

绍兴市政府的新动向以

及绍兴市国资委换帅给当地

黄酒行业带来了冲击波

，

部

分行业人士预期

，

黄酒行业

的体制改革有望启动

。

在当地人士看来

，

在绍

兴传统的染缸

、

酱缸

、

酒缸这

“

三缸产业

”

中

，

以染缸为代

表的纺织产业正面临转型

，

而

酒缸产业即黄酒产业将因其

稳步增长的态势而获得政府

的重视

。


