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全文摘要
本次对话深入探讨了商业与市场营销中的多个关键话题。首先，强调了在酒类销售领域，依靠人际关系和亲朋好友网络的重要性。即便某些销售人员拥有丰厚的个人资产，市场竞争的激烈程度和销售工作的挑战性依旧不容忽视。此外，品牌生存与发展的讨论聚焦于产品与市场需求的紧密契合以及与消费者的深度互动，以兰亭品牌为例，其成功在于精准把握市场趋势和增强与消费者的连接。

对话还分析了黄酒市场的地域差异，特别是绍兴市场的情况，以及兰亭品牌如何通过库存管理和优化渠道策略来应对市场变化，展现其对市场动态的敏感性和策略调整能力。同时，对比不同黄酒品牌如1743和古越龙山的市场定位和竞争态势，反映了企业对市场需求的洞察和营销策略的持续优化。

最后，新任总经理的营销政策调整尝试，尽管面临阻力，但仍体现了企业在竞争中寻求突破、保持品牌活力和市场地位的不懈努力。整体而言，对话凸显了企业需对市场需求保持敏锐把握、不断优化产品和市场策略的重要性。

章节速览
00:00 兰亭品牌销售现状与市场拓展策略讨论
对话围绕兰亭品牌的销售情况展开，提到从年初至今销售额实现翻倍增长，主要得益于绍兴本地市场的活跃，尤其是自营自点场景的增加。然而，外地市场的拓展仍面临挑战，品牌方需谨慎对待扩张速度，避免因过度招商导致品牌价值稀释。建议采取精准营销策略，控制发货量，确保品牌健康稳定发展。

04:08 兰亭库存与渠道利润分析
对话围绕兰亭库存管理及渠道利润展开，提及库存减少、动销情况良好，以及国潮与大师两款产品在市场上的价格策略和销售占比。讨论了开票价、终端成交价、返利政策等，强调黄酒行业利润空间大，但需警惕过度招商导致的价格战风险。

08:29 绍兴黄酒市场策略与销售目标讨论
对话围绕绍兴黄酒在本地市场的销售策略和未来目标展开，提到当前市场高档次需求增加，尤其是喜宴场合，但普通消费仍保持低调。公司计划明年本地市场增长20%，并调整经销商结构以适应高端酒销售。尽管存在挑战，如外地市场存活率下降，但通过增加消费者需求和内部协调，目标达成的可能性较大。

12:19 兰亭与1743黄酒市场分析及渠道策略
讨论了兰亭和1743黄酒在全国市场的占比与增长情况，指出1743去年销量70万箱，今年同比增长超50%，绍兴地区增长达70%-80%。提及1743价格体系改革，渠道利润约10-15元/箱，涉及扫码返利等政策。强调黄酒库存健康，与白酒不同，市场销售稳定，无明显库存积压问题。

18:34 公司产品库存与市场策略分析
对话围绕公司产品库存情况及市场策略展开，重点讨论了1300系列产品的库存健康状况，以及老品如纯正五年、十年的库存调整。提及因消费升级和市场变化，部分产品销量下滑，公司正调整策略，如增加1300系列的市场投入。同时，强调了库存管理的重要性，指出合理的库存量有助于风险控制。整体上，公司正面对市场变化，通过产品结构调整和库存优化，以应对挑战并促进增长。

22:24 啤酒行业营销政策调整与数字化落地挑战
对话围绕啤酒行业营销政策的调整展开，特别是新任总经理提出的扫码开庭等数字化策略的实施进展。讨论指出，尽管新策略旨在提升效率，但因经销商和业务员的抵触及对新技术的不熟悉，推进缓慢。此外，对话还提及了古月龙山在绍兴本地市场的表现，以及与竞品相比的发展策略和体制优势。整体反映了行业在变革过程中的挑战与机遇。

26:07 公司运营与节日备货策略讨论
对话围绕公司运营中遇到的问题展开，包括招商、经销商管理及银行贷款担保等挑战。提及柯桥与绍兴市场差异，以及旺季销售策略，特别强调四季度和一季度是黄酒销售旺季，需提前备货。最后，双方对未来的线下交流表示期待，会议在友好氛围中结束。

发言总结
发言人1
他讨论了利用人际关系和亲人来帮助推销和信任产品的策略，并分享了对茅台银行账户的观察以及个人对销售的感受。他提到，兰亭品牌的销售额以及公司整体增速对比去年有了显著的增长，达到了翻倍，尤其是在绍兴市场，兰亭品牌得到了广泛的认可，特别是在喜宴场合。此外，讨论了1743产品的库存情况、渠道利润、营销政策，并对唐总新任总经理的评价，认为需要时间来适应新的数字化营销策略。最后，讨论了中秋节和国庆节旺季的备货情况，强调四季度是销售旺季，同时也强调了消费升级对黄酒行业的积极影响。

问答回顾
发言人1 问：兰亭品牌的销售额现在如何，同比去年大概增长了多少？兰亭品牌在南京市场的表现怎样？
发言人1 答：兰亭品牌今年的销售额实现了翻倍增长，但具体的增速需要计算一下。兰亭品牌在南京市场已经能够存活下来，并且客户送酒的场景多样化，不仅限于以前的礼品赠送，现在本地市场的开屏和自点消费场景也有所增加。

发言人1 问：兰亭品牌在外地市场的表现及对未来扩张的看法如何？
发言人1 答：兰亭品牌在绍兴本地市场表现明显增长，而在外地市场虽有发展但未达到预期。对于未来扩张，强调需要速度慢、精准抓取市场，并且避免盲目招商导致库存积压等问题。

发言人1 问：兰亭品牌的库存情况如何？是否存在压货现象？
发言人1 答：目前兰亭品牌的库存相比去年减少了约200万，库存压力减轻，动销情况良好。

发言人1 问：兰亭品牌渠道利润情况，包括开票价、终端成交价以及厂商是否有返利政策等？
发言人1 答：兰亭品牌目前的开票价为360元/瓶，公司要求售价在500元以上，实际市场售价在470-480元左右，中间有100元差价加上20%的费用，整体利润相对较高。同时，对于大师系列和其他产品，在不同区域和定位上的销售情况有所不同。

发言人1 问：在绍兴当地的喜宴上，绍兴黄酒的地位如何？
发言人1 答：在绍兴当地的喜宴中，高档次的白酒和黄酒会被摆设，但由于之前绍兴黄酒未做好，绍兴黄酒企业的档次很高，这可能会让人感到惊讶。

发言人1 问：在绍兴地区，普通老百姓办喜宴的费用大概是多少？
发言人1 答：绍兴普通老百姓办喜宴的话，稍微好一点的酒店消费大约在15000到21000元左右，大酒店可能需要12000元以上。

发言人1 问：绍兴地区消费习惯和经济情况如何？
发言人1 答：绍兴是经济比较发达的地区，如果去大酒店消费，不仅宴会费高，而且还有礼金赠送的压力。当地习俗及经济水平使得消费层次相对较高。

发言人1 问：明年公司对于绍兴市场的目标增长情况是怎样的？
发言人1 答：明年绍兴市场的目标增长大约为30%，今年的目标也是增长30%。但需要保证外地库存减少，目前市场上外地库存较多。

发言人1 问：公司今年和明年对绍兴本地市场的销售额要求分别是多少？兰亭系列酒今年在绍兴市场的销售状况及公司对其增长预期如何？
发言人1 答：今年公司要求绍兴本地市场销售额增长20%，而明年预计能增长30%左右，但实现具体数值还需看后期调整情况。兰亭系列酒在绍兴市场的销售去年达到一定规模，预计今年增长30%左右，公司对兰亭系列酒的整体体量翻倍（全国范围）有信心。

发言人1 问：1743这款产品的价格体系、渠道利润及现有政策支持是什么样的？
发言人1 答：目前1743产品的渠道利润大约在每箱10到15元之间，具体政策和费用支持由于公司正在进行改革，扫码、返利等细节还未完全确定。去年同期，经销商通过开瓶扫码等方式可以获得更高利润，但现在这种模式有所调整。

发言人1 问：1743目前整体的市场规模有多大？
发言人1 答：目前1743整体规模接近11.6至18万箱，且今年同比增长超过50%，预计年底可能会接近70万箱，达到约2亿左右的销售额。

发言人1 问：如果1743能实现100万箱的销售规模，对应的销售额会是多少？库存情况如何？
发言人1 答：若能实现100万箱销售，销售额将达到约200万箱，按照每箱200元计算，销售额将达到40亿左右。目前1743库存不高，健康有序。

发言人1 问：黄酒的库存情况如何，是否会出现爆仓问题？
发言人1 答：黄酒的库存目前还好，不会出现爆仓情况。我之前囤积了3700万的白酒库存，但黄酒由于市场需求和空间限制，仓库已无法继续堆放更多产品，而且销售量大的市场已经相对成熟，本月会适当减少发货量以避免积压库存。验货时最担心产品质量问题，一旦发现货品质量不佳，可能会导致较大风险。

发言人1 问：对于绍兴市场的黄酒销售情况以及对公司整体效益的影响如何？
发言人1 答：绍兴市场的黄酒销售情况较好，即使每月或每两个月不去仓库提货，库存也会很快被市场消化。因此，绍兴市场的销售状况对公司整体效益贡献较大，尤其是对173产品的销售非常看好，公司计划将50%的精力投入到1300这个产品上。

发言人1 问：库存中老品如纯正五年、十年陈酿的状况如何？是否存在库存积压问题？
发言人1 答：老品的库存相对健康，即便某些地方如绍兴的库存量变大，股价也可能会有所增长。目前，公司要求经销商保持一定的增长库存量，同时也要关注市场绩效，确保质量达标。杭州地区可能有约20万箱的库存，但总体来说，公司库存整体上是较为良心和健康的。

发言人1 问：公司年初设定的目标与当前黄酒销售情况相比，是否有所调整？
发言人1 答：年初公司预计实现双位数增长，但由于老品销售下滑，尤其是三年、五年陈酿受影响较大，加上定制产品的调整策略，公司全年目标有所调整。黄酒行业的消费升级趋势明显，但也面临着部分低端产品销售下滑的问题。

发言人1 问：唐总上任以来，在营销政策和费用投放策略上有哪些调整？
发言人1 答：唐总上任后提出了一些新的营销政策，比如扫码开庭等，但这些政策在落地过程中遇到了经销商素质参差不齐的问题，尤其是乡镇级别的经销商接受新事物的能力较弱，进度相对较慢。

发言人1 问：古越龙山在绍兴本地市场份额如何，以及与会稽山对比时您的看法？
发言人1 答：古越龙山在绍兴本地的市场份额较大，但由于体制和用人等方面的因素，其整体表现不如会稽山。古越龙山在绍兴以外地区的影响力较小，且招商策略上存在局限性，而会稽山则拥有更大的市场规模和更强的竞争力。

发言人1 问：临近中秋国庆旺季，公司是否有备货和打款的要求？与去年相比，销售趋势有何变化？
发言人1 答：每个国庆节时公司会有适当进货要求，但真正销售旺季在第四季度和次年第一季度。黄酒销售并不受高温影响，反而是冬季销售更多。因此，今年中秋国庆旺季对公司销售压力有限，四季度和明年一季度才是完成全年任务的关键时期，预计这两个季度的销量会更为漂亮。

