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豫酒：今年，10亿拐点来临 百亿猜想，5年后是谁？

本报记者 张涵秋 通讯员 马俊曹

杜康、宋河、仰韶、张弓、宝丰、赊店被

称为豫酒“六朵金花”，曾在上世纪八九十

年代风光无限，如今行业排名却在 30名

之外。经过改制后的豫酒，宋河、杜康、仰

韶三朵金花焕发新的活力，据统计，有的

即将或已经跨进 10亿门槛，迎来历史的

拐点。

5月18日，2012年杜康控股全国经销

商峰会在洛阳举行，2000多位经销商的参

会规模创下河南白酒行业的最高纪录。

洛阳杜康控股有限公司总经理吴书青在

会上首次公开披露了杜康的五年发展规

划，其中明确提到“2012年成为河南白酒

行业的龙头老大，2016年销售收入突破

100亿元，跻身国内白酒行业十强”。

近两个月，包括杜康、宋河、仰韶等在

内的豫酒“金花”们，均或公开或私下向记

者透露了他们的短中期发展规划，“今年

破十亿元，五年内实现销售收入三四十亿

元、五六十亿元，争取突破一百亿元”等呼

声此起彼伏。

能否在五年后再现当年的辉煌，跻身

前 20名甚至 10强？这个答案，只有时间

才知道，但今年豫酒“金花”发力中高端市

场，推出核心产品，在守住本地市场的情

况下，已经迈开了开拓全国市场的步子。

豫酒复兴值得期待。

但白酒行业营销专家认为，豫酒已经

没有再犯错误的机会，要想让各自的短中

期发展规划避免成为自娱自乐的口号，需

要借鉴省外名酒的发展经验，既要找准自

己的品牌定位，还要做好河南的根据地市

场。

5月 18日，2000多位杜康经销
商聚集洛阳，当天打款 5 亿多元，
这样的参会规模创下河南白酒的
最高纪录。

据记者了解，这是杜康自2009
年底整合以后，首次将全国经销商
峰会从郑州移师洛阳，而洛阳是杜
康酒的生产基地以及根据地市
场。因此，杜康兴师动众以巩固大
本营的意味不言自明。

在此次杜康控股的全国经销
商峰会上，洛阳杜康控股有限公司
总经理吴书青首次公开披露杜康
的五年发展规划，其中明确提到
2012 年成为河南白酒行业的龙头
老大，2016年销售收入突破 100亿
元，跻身国内白酒行业十强。

让这些经销商最为兴奋的是，
在杜康五年百亿规划发布的同时，
吴书青等人还在峰会现场共同敲
开众多金币堆成的“百亿金山”，并
将金币分送给在座的经销商代表，
寓意“携手酒祖杜康，共享百亿财
富”。

而在此前一个多月内，宋河、
仰韶也均或公开或私下透露了他
们的五年规划，前者提出要在五年
内实现销售收入 50亿元~60亿元，
而后者的目标是30亿元~40亿元。

按照国内白酒行业当前发展
情况推算，如果这些目标能在五年
后顺利实现，那么豫酒“金花”有望
晋升为二线品牌阵营甚至行业十
强。

五年规划
豫酒“金花”剑指百亿

与往年相比，豫酒今年提及短中期发展规
划不再是守口如瓶，而最大的原因则来自底气
越来越足，其中最具代表的是豫酒“六朵金花

“中开得最好的杜康、宋河、仰韶等。
据记者了解，杜康自 2009 年底实现战略整

合后，三年来保持了年均至少翻一番的高速增
长，去年已经从豫酒“六朵金花”的最后一位蹿
升到第二位，宋河最近几年也保持了 30%左右
的稳定增长，而仰韶自 2009年以来的增幅也很
明显。

“如今，豫酒前进的步伐越来越大，越来越
快，其中很重要的原因是理顺了生产基地的产
权问题，解决了束缚发展的体制问题，并且推出
了战略核心高档产品，如杜康的酒祖杜康，仰韶
的彩陶坊，宋河的国字系列等。”九度营销策划

机构总经理马斐分析说。
最能体现豫酒底气越来越足的例子是，如

今省级以及地市级政府机关的招待用酒，还有
各种大型会议活动等，所用酒中豫酒核心产品
的比例越来越高，风头甚至经常压过曾经十分
强势的外地酒。

“按照目前豫酒几朵金花的发展形势，今
年杜康和宋河实际销售收入都将突破 10 亿
元，仰韶也会逼近甚至有望达到这个数额，届
时，从销售收入的角度讲，豫酒的几个领军品
牌将创下河南白酒有史以来的最辉煌业绩。”
省内一位白酒营销专家说，豫酒发展今年将迎
来拐点，因为 10 亿元是白酒行业公认的一道
难度较高的门槛，一旦跨过去，就很可能迎来
更快速度的发展。

破局在望 豫酒发展迎来历史拐点

即使今年两朵金花踢破了10
亿元的门槛，与豫酒曾经的辉煌
相比，这并不是一个值得河南白
酒行业欢欣鼓舞的消息。

“上个世纪八九十年代，豫酒
中的杜康、仰韶、宋河、宝丰、张弓
等都极尽辉煌，‘何以解忧，唯有
杜康’，‘东奔西走，要喝宋河老酒
’，‘天下美酒多，宝丰酒好喝’，

‘东西南北中，好酒在张弓’等广
告语传遍大江南北，甚至豫酒中
一朵金花的产销量就曾占据国内
白酒行业的十分之一。”河南省酒
业协会会长熊玉亮透露，豫酒复
兴的当务之急是缺少一个能够走

出河南，走向全国的龙头企业引
领带动。

放眼豫酒“六朵金花”，谁能
率先突出重围，扛起豫酒复兴的
大旗呢？业界人士普遍看好的是
杜康、宋河、仰韶。关键原因在
于，目前这三朵金花借文化牌发
展的势头都不错，并且都形成了
由战略核心高档产品做统领的清
晰产品线结构，并且都有相对雄
厚的资本实力做支撑。

“相比而言，我认为能够最快
走向全国的就是杜康，因为品牌
基因决定了它没有地域性的限
制，具备最快走出河南的市场基

础。仅仅曹操的那句‘何以解
忧，唯有杜康’，从省内到省外甚
至到海外华人，有几个没听说
过？”马斐认为，杜康未来将以更
快的速度向一线发展，但留给它
的时间不会太长，最多也就是五
六年。

据洛阳杜康控股销售公司总
经理苗国军透露，杜康如今是墙
里开花，墙内墙外都散香，“去年
省外的销售收入已经占据整体的
三分之一，而今年前几个月的统
计数据显示，省外的销售占比已
经提升到五分之二，年底甚至可
能达到50%。”

据记者了解，虽然豫酒板块
相对塌陷，但与其他省份相比，却
在白酒的生产、消费以及文化资
源等方面优势明显。

根据河南省酒业协会的统计
数据，2011 年河南白酒规模以上
生产企业有123家，白酒生产量为
105.28万千升，分别占全国的10%
左右，工业销售产值为 215.6 亿
元，占全国的6%左右。其中，生产
量同比增长 30%，蹿升到全国第
一，但销售产值却位居第六。

就白酒文化而言，且不说有
酒祖之称的杜康、仪狄，也不说有
白酒之源之称的历史文化名酒杜
康，以及跻身 17 大中国名酒的宋

河、宝丰，单是拎出“六朵金花”任
何一个品牌，有哪个的文化底蕴
没有上千年历史？

“从消费市场和历史文化角
度来看，河南酒具有走向全国的
市场基础和品牌基因，但是现在
豫酒多数已经退到了三线甚至四
线品牌阵营，这是环境和企业自
身等多方面因素造成的。”马斐分
析说，豫酒的当务之急是扬长避
短，尽快缩小与其他省份白酒的
差距。

马斐认为，当前豫酒“六朵金
花”的领先者杜康、宋河、仰韶等，
在原酒生产和储存、资本、人才、产
品等方面打的基础都不错，但要想

更好更快地走向全国，一定要借鉴
洋河、郎酒、古井贡等名酒崛起的
经验，在传统历史文化与现代消费
市场中找准各自的品牌定位，尤其
不要翻来覆去，一会往东、一会朝
西，还要做好根据地市场，小到所
在地和郑州，大到整个河南。

值得庆幸的是，杜康、宋河、
仰韶等或已找到自己的品牌定位，
正在进行深层次的梳理和包装，或
正在酝酿契合当下白酒消费市场
的品牌再造，预计到今年年底均将
有比较明显的改观，而根据地市场
也被豫酒提到前所未有的战略高
度，作为未来两三年深耕细作的重
点市场。

专家建议 找准品牌定位，做好根据地市场中国白酒界泰斗沈怡方赠送杜康字画
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洛阳杜康控股总经理吴书青发布杜康五年百亿规划
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