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发言人1   00:00
靠人际关系，靠亲人。这帮人他会帮你去推销酒，帮你去信任酒。做茅台的人，他银行的账户上做几个亿放在那里，他也很累的，每天给你去搞这个东西，可能他说他这辈子能做矛盾的账号上有钱好谈，人家愿意赚钱，愿意试试。谢谢。是的，明白。

发言人1   00:29
陈总再再跟您具体请教一下这个产品这块，兰亭您现在您那边的这个销售额，包括比如说能不能看到公司整体那边现在从年初到现在整体的这个增速，同比去年有大概多少的增长，算一算，这一倍翻倍是吧？翻倍。对，但是这样的我换换手机了也不是刚才我说的，我不是我在发牢骚，在南京的品牌我可以一句话来过一个这个品牌是活下来了，这个品牌是活下来了。不是说有些品牌做做没有了，但人类这个品牌是活下来了，为什么呢？我自己每天到吃饭的时候，到6点到7855到七点之间，很多微信上朋友打电话过来给我兰亭送一下去包厢。这个品类很多了，这个频率很多，说明兰对兰庭不是像以前是为了送人那几个一个，场景，现在开庭的场景多起来了，但这个行军还是在绍兴，仅仅还是在绍兴对外的嗯，对对外地市场我也说不出来，确实我们之前也是就是比较担心他这个，南京就是李政区为主。

发言人1   02:04
就刚才您说这个像开屏，像这个自营自点的这个场景转化，那现在可能有一部分，但是不是很明显创新本地都不是特别多的话，其实外地的话可能更更不一定多。现在对商丘本地，商丘本地已经这两年一年比一年的明显多起来了。因为我我在对我在柯桥就他的产能工会计生产门课，我也开了一个绍兴最大的一个酒的卖场。很多客户慕名上来的，找兰亭的客户是比较多的。我这个店里现在卖出去有一半都是卖2000，那么我一年在这个店里，我一年可以做一些两方面，估计也就400万。3分之1的生意都是蓝庭。明白，3分之1都是蓝。

发言人1   02:56
对，绍兴，对，在上线的时候可以一句话来改换这个产品是活下来了活下来了对吧？公司对我所以说我也希望公司不要急于求成，不要我今天翻五十翻一番，明年再翻一番，外面拼命的扩张。因为绍兴黄酒有好多案例，那个大牌名酒以前也这么风光过。后来外地招商招的太多，外地的货都流到绍兴来了，一个品牌死掉了。这个任务上的国娘，国娘比那天还出来的早，也是外地市场倒过来之后把这个价格做摊了。明白，那确实这个扩张需要扩张还是速度才行？明白了，对，理解的。因为一个对速度要一个月速度要慢，一个抓的要精准，发货要发的少，不要我去找一个人愿意打钱的这个300万500万打过来。

发言人1   03:55
所以作为蓝领的品牌是没有必要走到这一步。因为还不到这个时候，总共体量就一个多亿，去年是1.61.11 1.8个亿。是的，明白。

发言人1   04:09
陈总，您现在兰亭那边这个库存你感觉怎么样？有没有一些厂家那边有没有存在有压货的情况吗？或者是库存有没有一些消化的情况？是这样的对厂方来说是没有必要，也没有说要我们这个承诺书，也说要，因为我们任务往来可以，对厂方来说是没有这个要求。对于区域管理的，你又不谈对业务员来说，最好是你多进点货，因为他可以拿提成。这个是肯定是很正常的因素。

发言人1   04:44
对对我那个对我的这个库存来说，我反而比去年库存减少200万。我以前库存多的时候，我有500万库存，我现在只有两百多万、300万的库存，那那比去年减少了很多，这个就是减少了。是的，我3 40号减少了。三是的是的，因为我们现在对我来说，我动销还可以，动销可以吗？这个可能就减少了。对，明白。

发言人1   05:19
那现在兰亭的那个呃渠道利润想跟您请教一下他。比如说他开票价这个批价或者终端的成交价，包括厂商那边有没有一些费用或者返利的政策，这个整体能不能请您介绍一下？这个简单一点，我以我们以前看过国潮量最大的那个国潮公司开的价是310。去年涨价涨了300，360涨涨了五六块钱一瓶。

发言人1   05:49
360在卖出去，公司要求是卖500以上，但是我们考虑估计470、480左右，有些便宜点，450也在卖，这个中间相当于有100块钱差价，有100块钱差价，还有20%的吃饭什么东西，这个费用在这个所以说我们做黄酒当中，这个利润还是比较高的。如果这个空间最大的话，也基本上肯定也是浪费了。因为还有一个我最怕的，就是我们做这个，最起码我们是要试驾，都是像其他的我报价，我们是有售价的。如果的话我是公司开票价360，我370、380。如果是跑出去马上有人要接，有有定价的对，所以说我很担心是外地市场会不会招商招的太多，导致旅游攻略比较多。明白，因为这个空间是比较好的，因为对开票要打市场价，市场价就是没有按公司的要求去买买低价。这个中间还有100块钱的差价，还有20%的费用，那这个这个钱利润还是很很可观的。

发言人1   07:06
请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。各个内外一个定位。你说对其他的兰亭序，还有那个大师，您那边大概是个什么情况？就是这个价格信息，那个大师对我来说，我只能卖到300分之30，有70%可能是不超30%，而且今年可能30%多一点，你肯定到35%。

发言人1   07:39
大师对公司整个公司来说是好像是有五五开，大众不到五五开。对公司的有部门自己做团购，他自己内部消化都是大师，所以说他的也比较大一点。这个去年是五五开，一半是国潮，一算是大师。但对我来说，我只考虑只能知道35%是大师，那个国潮是65%左右。但是我对我们唯一的药店，现在我们办喜宴稍微幼稚的，大部分我就是那样放茅台的那种，有高档一点的喜悦。他现在都是放大师，放那个国抛，这个是量起来是起来是蛮快的。

发言人1   08:30
明白，陈总您提到这个对我们创新现在本地的喜宴是白酒、黄酒稍微好一点的档次的喜宴，就是白酒和黄酒都会摆是吧？不是我们绍兴的黄酒，是我反过来还是我们自己黄酒。前几年自己黄酒没做好，因为绍兴的企业档次是是档次是很高的。你说出来你估计会吓一跳。

发言人1   08:56
我们普通老百姓去办喜宴，那个大酒店里的实验室应该是4800块钱一周，普通都要4800一个。普通老百姓，普通老百姓，对，稍微好一点的15000 21000座。如果大鹏我去那个实验，肯定是要12000以上的那你说一百多块钱一周难道一定来点放不起吗？是我们自己的，就是我们前几年没有做好我们绍兴的这个办事，平时老百姓吃饭自己消费很低、很档次，很很低调的。我自己家里怎么开个几百块1瓶去喝是没有的。但是在喜宴的时候烧钱人还要死要面子。我们被吸烟不受理的，我上线被吸烟是不受理的，你来吃饭我还要送礼给你。

发言人1   09:50
对，这个是这个地方习俗和经济的差异，确实我们那边还是经济比较发达的区。是的，对，我们要1万块钱，说来的人每个人还要1000块左右的一份礼物。那确实是很比较比较比较大气。

发言人1   10:07
对，陈总兰亭这一块，今年是不是公司那边目标也是翻倍？他明年或者是有给你们定这个指标和任务吗？这个到现在还没有说法，现在是明年的东西还他没有这个说法。今年是对我们绍兴来说，明年他们能增长个30%应该差不多了。这个年均30%差不多了，但真的要保证到外地存活东西要减少，因为我们今年外地存活的还比较多，这段时间少一点。我们中秋节的这个联盟上大家一起做了做搞搞了一些活动，去旅游，什么乱七八糟活动。外力户外少了一点，年初的是外力户外比较多，所以说如外地户少，我们增长了30%。

发言人1   11:03
他说今年1000万，明年我做到了1300到1500之间，应该是威力不大，我们放心去实际需要换。如果外面没称呼我的那个人力事业部的老总徐总也说，我说你保证我外面一定就没有仓库了，我给你做2000万都可以做。因为我们这里真正的已经开始有消费者需求了。但是这个市场我靠，我是没有把握不好，我没看明白。陈总您说是绍兴明年大概在那今年绍兴本地市场南京市增长了多少？公司的合同要求是增长20%，今年要求是增长20%。

发言人1   11:49
今年带过有些地方有有部分经销商，说的不理想的股机会完不成也有。明白，那他之前你说的那您说因为南宁经商，刚才我说的很多经销商需要调整，做高端酒都被卖了三年五年的客户是肯定是不一样的，肯定是不一样的。这公司这方面看明年他们怎么去调整。

发言人1   12:21
明白，他这个因为之前我听有些这个渠道法院的口径，他兰亭翻倍这个指的是整体是吧？就是全国体量的这个整体的三倍体量。绍兴本地的话其实也没有那么快，2百分之二三十二三十。那创新的占全国的这个比重大概能有多少？就是兰亭这一块。估计是一个亿的一个亿的蓝丁，那其实也挺多的了。

发言人1   12:57
去年相当于不是1.6、1.8，就是占到了一半以上。因为这个一半当中，因为他公司自己，我和厂里有部分谈谈过生意。咱们提的意义都不是说全部。对，不是说全部是经销商卖掉的。但公司也都没谈团购业务。你明白他的团购业务卖的都是能力大师，明白，对，然后1743这块，刚才您也提到这个价格，想想请您再详细介绍一下它1743现在这个价格体系和渠道利润大概是什么样的，包括有没有一些政策和费用的支持。

发言人1   13:39
就是在现在的渠道里面，我一下子也都说不好，因为他们公司在改革，也都像白白酒一样扫码什么车库扫码哪几块消费者开的哪几块，什么入库哪几块。在改革以前，咱们公司开发商是200，提供的是十送一对，还有到年底的时候，季度时还有返利，很简单。但是现在公司也在改，这段时间正好在改，最好再改。因为你要多少利润，现在要厂房还没定下来，给你让你说先生也搞不能清都是一般的情况下都大约是10到15块钱一箱。一般10到15块钱的利润一下。对，都都是都曾经五年是十块。

发言人1   14:28
那个H43公司的口径可能是20块左右，但我在20块左右，很多东西我有部分是拿不到的。因为这方面我们他们几个经销商这种产品也累了，因为大怕你心里人家一定要开瓶了，人家这个酒买过去，人家没有喝掉。没有，好像没有开庭，意味着我经常说没有利润了，是不是？所以他说说是20块，实际上我们手上肯定是这么15块，是几块？

发言人1   14:58
对，还有有有些经销商，后来之后他没没去扫码的对，没有上停电的。因为他上平台都没有一样。你消费者刷平台之后你拿多少？我经销商也有钱的。对他完全就是走了白酒的那一套那个开屏扫码扫返利的那个，这个是白酒套路那种。

发言人1   15:20
那1743现在就是整体的规模，刚才你讲蓝屏是差不多，去年11.6个1.8个。1743现在整体的规模大概有多大？而且是这样的，去年是做了整个公司做了将近是70万箱70万箱。今年是同比增长了50%多，同比增长了大概半年报来看，同比增长50%多。但是我们绍兴的增长的应该是相当于增长了百分之七八十。我们上期增长百分之七八十，外力还稍微欠缺一点，外力欠缺一点。现在整个公司来说是请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   16:11
现在50%以上的，我估计到年底，因为我们到年底的时候，我估计我们整个增长像去年一样，增长了70%，应该是威力不大。在老板要求增长100%，我们在看啊，我先给他看，因为现在是50%，因为到下半年的时候，说实在话，公司不是说要货中央的经销商稍微挤一挤，应该是我我我想应该增长70%左右。对，70左右，相当于你能上100万下吧。100万可以到100多万箱。一百多箱现在一箱。刚才您说一箱是180是吧？170到180加开开开票是200，两百要200，100 200那个发货的时候是十大一。

发言人1   17:04
明白，那差不多。如果能做到100万箱，那就是200，就是两个亿左右，两个亿就100块钱肯定到。100块钱，因为我们绍兴应该可以做的。去年做个40块钱，今年3月份绍兴三月份应该能能完成。绍兴你这个就可以到30块钱左右了，光上一年80块钱。明白，对对对，100肯定多的对，现在1743的这个库存，您感觉怎么样？1743有库存，库存高吗？这不高173不高，因为1743都是几个老的上面做，老的上面做了都是很健康的。

发言人1   17:47
因为我们黄酒了，因为你也知道跟白酒不一样。白酒我估计我最多的是我要货，要了一个将近3700万的货放在仓库里。但是黄酒我不可能黄酒，现在的黄酒我仓库里堆堆不下了，所以黄酒的也喝了，你们不用担心的，这个是做不了的。还有一个去市场卖的量稍微大一点的，都比较成熟的市场。就是我这个月给你量，稍微压点货看看你，我要爆仓了，我量大了，我下个月不能要，你就可能就急没有了，就解掉了。因为验货最怕的是东西不好的地方，你去验货这个要死翘翘的。是的，是对不对？

发言人1   18:35
我们动销因为你你说的大包H3今年做了100万项，但是有80万项在我们绍兴。绍兴实际上你一个月2个月不来以后，我就仓库卖空了，所以说这个也不用担心。所以说我认为是整个公司最健康的，最要好自然的对公司效益最能带来。看最看好的就是1 73把一切十三，公司应该50%的精力把一切13做好就够了。是的是的，现在确实也是，公司那边也是在重点发力这个1300这个产品。

发言人1   19:09
陈总那就一千三库存比较健康，像老品那些纯正五年、十年那些是不是库存应该也算还好。十年五年的某些地方可能股价也变大的。比方是刚才我说的，我们是因为是有有十多个十七八个经销商，你这个库存多的只有2万箱1万箱，这个不算库存，因为是属于正常的公司要求有个增长库存量。但是那个外面市场，外面周边市场，可是它是总绩效制的。首先要知道，如果他一个质量不做好，但你的任务要完成，可能风险会大一点。屁于杭州，杭州估计有个20，有个听说有个二十来块钱的库存，杭州稍微累一点，其他地方我也没听到有有多少库存。

发言人1   20:08
明白，整体也是算还是比较良心纯正。现在这个什么良心，纯正性的，现在也就是你说纯正性的整体现在这个规模大概有多少？曾经系列去年好像是三百几万项，三应该是三百稍微多一点。在今年是股上半年估计利率往下面走了一点，一个量没有保证。

发言人1   20:39
因为一些实战上来了，行政五年肯定也得影响，也不是和深圳五年的人去合一些实战了。等到我们一些试验在上线，今年如果你多试了一下，深圳五年那个紫外线肯定少掉的。明白，这就173其实也是抢夺了一部分这个纯纯甄系列的一些分析。这反过来也不是说全部分之前的也就是消费的升级对对对，消费升级。你你对你那个大瓶装的，我卖给你是卖130多，我现在六瓶装的，我卖给你卖200，对公司来说你就是我我我开玩笑，这个300万箱整整五年，要是明天全部一下一笔都没有了，全部300万箱别去实现了。公司你不是是不是说50块钱一箱利润，300块钱1.5个亿的利润出来了吗？是的，没错。对，这个也是消费升级。

发言人1   21:31
对，纯正系列。因为我们看那个报表口径，就是上半年它会稽山那边其实是普通酒，估计就是纯正的这个三年、五年这些是有一些下滑的，包括他全年的。是的，原来公司可能说想要做一些双位数的增长，可能现在因为老品的下滑，好像是不是全年的整体的公司那边的目标是有一些调整吗？你有没有听说这个下滑的时候有两个，一个是三年，五年的确是在下滑。因为这个也也不因为说实话喝酒的人肯定会减少。我们现在这两年黄酒增长，也就是说像十年前的我们白酒就是低端不想高碳发展，所以说我们整整体还有点增长。

发言人1   22:24
有开的评书三年前到五年前这个评书的像地震的评书肯定也减少。这个是一个。还有一个原因，就是这个定制产品也是低端的，量不大的。但他公司今年有一个有要求，你单凭一年我那多少万箱，你这个定制的我给你保留。那个小的全部给你砍掉，说这个条看条码有的有有有部分没有的，我自己也开来了两条。那那小的给开发了，这个也不给明白，这个平台有些砍掉。对，然后还想跟您请教一下陈总，年初我们公司那边不是换了新的这个总经理，就是唐总上来了。然后唐总之前也是在好像也是在啤酒行业，在雪花和百瑞有一些快消品的背景。

发言人1   23:22
您觉得今年以来唐总上任以来，我们一些营销的政策，或者包括费用投放的一些策略，是有没有一些调整的？他先调整刚才说的就是用扫码开庭什么东西，这个确实是唐总提出来的当中，可能在现在还没有真正落地，还没有真正落地。因为这是我们的很多经销商的素质这方面都跟不上。比如这个唐总，对，唐总也拜访了两个客户，他特意到我这里，也单独一个人到我这里也来也也也来了解过这个我我说我能理解。我指你的，但是下面很多乡镇的，因为我们乡一个乡镇看看，那是一个小批发部，他一年都这个黄酒销量也要2到3000万，也是担保也是1000万。这种伤他是你一二三的，他听也听不懂，所以说这个东西他还在慢慢推进当中。因为经销商有抵触，还有一个经销有抵触，我们估计在很多业务员也比较传统，那你永远也得说，所以说唐总这个方案抡下去，那个进度有点慢，进度有点不是说唐总，不就前面很多经销商等公司的团队有点稍微有点抵触性。

发言人1   24:58
明白，这个推进可能还是数字化确实落地还是需要一些时间，尤其是跟一些老商在沟通过程中，还是会有一些以前那个问题的。因为我们我们对因为我们的很多老商都是有些规矩线都做了30年40年了。你你你说不让他做到，公司一下子也说不出口。因为他一年有个一两千万好做，对你说新的东西，你给他坐下来讲了一个下午他都听不懂。是的，就是存在这方面的问题。是的，陈总的还想跟你讲，古月龙山在我们绍兴本地现在市场份额怎么样？包括您觉得他跟我们会计算对比的话，您是怎么看待他这个公司的发展？古永山是这样的，这个整体来说在刷新肯定其实是没有办法从诲之前去国用三月，它是那个国有企业，但是从体这两年它当从体制上用人的人物都上，那肯定是没有办法从会计上比对。

发言人1   26:07
估计在方老板我今天喜欢你，我给你100万，你再做。明天我不喜欢了，你今天晚饭吃好，明天要走了，很简单。但是古六山说不来，左右山就是董事长的，指挥下面几个高管也是一顿很难。因为他是很多领导，都是市管干部，都司令就组织部派下来。对，这一个还有一个他国用羴在绍兴，他最大的威力，他是这个伤找的不好。因为柯桥的伤，柯桥的一个会计算大本营在柯桥，他的招的商都是柯桥的几个商，给他承担了60%的量。

发言人1   26:56
因为柯桥是整个市场是做做生意的人，你公司招你的商都那个顾顾咏珊在绍兴市区招的商，完全不在一个体量，代表我们科家的商谁要谁了，一个小商拿出来，他考虑您要的钱一定比绍兴几个大商钱要多。绍兴是做的很好的，这个大商几乎都是靠银行贷款，在柯桥就是有小小的商银行，银行里的存款都是担保，这500万1000万就放在那里的。所以说这方面是骨肉山做的比较不好。

发言人1   27:36
在古应姗他整体的公司在双休，对他来说先把有人去做好，但是有人去他受了伤都不争气。他不他他他不管他的找了一个那个姑娘，是不是他找了个姑娘就有人去找了一个姑娘，靠着都有人去找那个总经销。那他不是我不和你说人家因为总经销从经济实力上，从他的思路上都跟不上。是他也是在做刷新，也能做了，也能做。我们会计算他可以在南宁市做做的最差的一个他的所以骨肉山是清洁是最大的经销商了。所以这个站上的角度上，我用三个方面是思路，不够明白，欠缺一点。陈总，不好意思，我打断一下您，这个时间因为也差不多，最后还想跟你请教一下，我们现在不是临近这个中秋国庆的旺季，公司那边有没有要求一些备货打款？今年的你感觉旺季跟去年这个中秋国庆比的话，是有没有一些好转的一些趋势？

发言人1   28:51
这个是在我们每个国庆节的时候，都适当会有有点有点进货的要求。但是整体的压力不在我们黄酒，不在国庆，我们就在第四季度。因为四季黄酒毕竟还是有点对，我们黄酒不是因为现在天热的时候，喝黄酒的人都因为沉痛势力，还是有点黄酒是冬天去喝，冬天喝的黄酒的人比较多一点。明白，所以说我们的中秋你希望你不要太高。我们的四季度四季度是整个销售是旺季，还有一季度，明年的一季度是我们合作完成任务的这个时间点，所以四季度和一季度这个量会比较漂亮一点。明白，就这两个季度。好的，那么这个回头以后，好，我们四季度的时候再再到时候再跟您有机会跟您线下再请教更新一下情况。

发言人1   29:55
好，今天好好对，今天感觉我们这个交流也很充分了也很想感谢陈总的时间，我们也学习收获了很多。好好好，我们下次再跟您交流，陈总谢谢您。好好再见，好好再见，好，再见。感谢大家参加本次会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，再见。
