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近年来五粮液前五大经销商销售收入占比已经下降至10%左右的水平，但依然高于
茅台和洋河：

1. 第一阶段（1995-2003年）：充分放权，定制合作OEM，助力五粮液成为白酒
大王

1）这个时代，改革开放刚刚20年左右，人民大众的生活水平已经有大幅提高，解
决了基本的温饱问题以后，社会对酒的需求量有快速的增长。虽然大众的收入有提
高，但整体还是处在很低的水平，此时大众的品牌意识还不是很强，各行各业基本
都是处在混战状态，当时酒企通过大规模的宣传可以短时间内建立一个品牌，比如
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当时夺得央视标王的孔府宴、秦池，瞬间获得了巨大关注和销售业绩，这在今天是
不可能做到的；

2）在这个时代，五粮液顺势推出了大商制销售模式。大商制下，五粮液无需投入
过多资金建立自己的营销渠道，也无需招聘大量的销售人员，生产出产品后全权委
托大商负责某个区域的销售，大商拥有定价权、主导权，销售网络完善，积极性高
，这样五粮液可以非常快速的、低成本的依托大商将产品导入全国各地的空白市场
，完成全国化布局，如在1999-2003年期间，其营收市占率从30%提升至41%左右
，逐渐发展成为行业龙头。

子品牌的快速发展为五粮液营收规模的增长注入新动力。在1995-1997年期间，O
EM品牌五粮春的营收从939万元增长至6712万元，提升幅度高达615%；同期五粮
醇的营收规模剧增437%，比总营收的变化幅度高出296个百分点。

4）为什么OEM模式可以在这个时代取得成功？一方面，这个时代大众的品牌意识
还不强，所以商家可以通过大量的广告营销快速的创造一个子品牌；另一方面，受
制于当时的收入水平，社会对于高端白酒的需求远没有今天这么旺盛，高端酒的销
售收入也远没有达到今天占比70%的水平，因此众多的系列酒品牌并未对五粮液的
整体业务增长造成明显的破坏。

1. 第二阶段（2003-2009年）：大商制缺陷凸显，惨遭茅台超越

1）这个阶段大众的收入水平和消费水平进一步提高，对高端酒的需求快速增加，
大众的品牌意识也进一步增强；在这个阶段，大商制模式的各种弊病凸显出来

2）大商制下，酒企对渠道控制力较弱。依托大商，五粮液确实快速的把产品推向
全国，而且并未耗费太多成本，但是销售渠道庞大了之后就出现了各种问题。首先
，五粮液无法控制住经销商的定价，大商进货价格低，又有库存和资金压力，市场
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不景气的时候就会低价往下游甩货，造成价格倒挂，经销商亏损，某些大商的出货
价格比五粮液的出厂价低，经销商直接跨区域拿货就可以节省大量成本，这就造成
区域间窜货严重；极大损害了厂家和渠道的利益，使五粮液品牌形象受损；

3）大商OEM创造的众多子品牌开始稀释五粮液主品牌。大众品牌意识的崛起是OE
M模式衰落的核心因素。大众消费水平越来越高，越来越看重品牌的重要性，意味
着消费者愿意为高端品牌支付更高的价格；竞争对手贵州茅台正是在这个阶段凭借
着准确的高端品牌定位，突出大单品，极力营造国酒形象以及稀缺性，在消费者心
目中形成了高端白酒的印象；而五粮液OEM的子品牌大量仿制五粮液的高端产品普
五，出现了各种类似包装和名称的系列酒，比如五星五粮液，五粮PTVIP等等，诚
然，这样的仿制确实提高了这些子品牌的销量和价格，但是导致消费者根本分辨不
出哪个是真正的五粮液，也就无法满足消费者对“面子”的需求，这对五粮液高端
形象造成了极大的伤害；另外，一些做大的OEM子品牌也开始脱离五粮液自立门户
，比如2007年单飞的浏阳河；

4）五粮液2005年净利润惨遭茅台超越，痛失白酒一哥宝座，2013年营收也被超越
，市值差距也越拉越大。

2.
第三阶段（2010-2016年）:开始变革营销模式，有所改善，但无法根治根本问题

1）2010-2013年，五粮液逐步建立华北、华东、华南、华中、西南、西北、东北
七大区域营销中心，以区域划分职责，全面负责各自地区的五粮液所有品牌的销售
；

2）2014年，五粮液实行核心大商体系下的直分销模式，形成“厂家对接大商、大
商对接小商”的销售模式。从全国2000多家经销商中筛选出约500家构建的核心大
商队伍，由厂家直接管理，而其他小型经销商则通过核心大商进货，不与五粮液直
接发生财务关系。

3）2015年成立五粮液品牌管理事务部：具备品牌推广和市场营销双重职责，由其
全面负责品牌的运作、管理和服务工作；

4）五粮液采取的这些变革从一定程度上改善了酒企渠道的管理和掌控，但要解决
子品牌杂乱，价格倒挂，区域间窜货问题，必须触动众多利益，比如很多子品牌都
由实力强大的大经销商掌握，砍掉这些牌子相当于夺走了他们手里的蛋糕，难度可
想而知。所以前些年五粮液的改革往往是停留在口头上，雷声大，雨点小，仅凭这
些变革还不足以从根本上解决问题。
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5）这期间，受塑化剂风波和打压三公消费影响，白酒行业，尤其是高端白酒转入
下行周期，五粮液的渠道模式的弊端在此时展露无遗。五粮液大商库存较多，行业
上行周期，产品价格上涨，动销快速自然不存在问题，但12-13年高端白酒需求量
大降，终端价格随之下行，经销商库存开始积压，迫于资金和成本压力，部分大商
开始亏本甩货，当时出厂价是729元，但是华东区域大商的一批价跌到600元以下
，倒挂严重，低价货在区域间流窜，造成了价格体系的混乱。偏偏在2013年2月份
，五粮液错判形势，做出了提价10%的决定，仅在一个月之后，迫于压力五粮液又
宣布返还经销商10-15%的打款额，相当于变相降价，第二天五粮液的一批价便大
跌100元。由此也可以看出在大商制模式下，酒企对于市场变化的感知非常不敏感
，对经销商的库存情况、动销情况掌握不准确才会导致此类误判。
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