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冲击年销亿元目标

2010年，邹晓丽还是一位公务员，
她的另一个角色是仪尔乡都葡萄酒品牌
创始人李瑞琴的三女儿。

在李瑞琴鼓励下，邹晓丽选择转行
进入市场锻炼，担任乡都北京营销中心
总经理十余年。

2020年初开始的疫情，令酒类消费
场景大幅减少，公司也频频面临多重挑
战。今年，市场逐渐恢复正常，邹晓丽及
团队定下目标:全国销量突破亿元。

近年来，乡都葡萄酒入选贝丹德梭
酒单、荣获布鲁塞尔国际葡萄酒质量大
赛银奖、德国葡萄酒大赛金奖、法国吉伯
特葡萄酒大赛金奖等有力提升品牌知名
度。2023年，公司除继续参加上述大赛
外，还将积极参加全国糖酒会等专业会
展，提升品牌知名度。

乡都葡萄酒高峰期曾年销3亿元，
在新疆葡萄酒市场位居前列。2022年，
公司在成都开出当地首家门店；2023年
公司规划大力开拓上海、江苏、广东、福
建市场。

乡都葡萄酒品牌创立后，不断更新
优商政策，未来还将考虑在股份、投资方
面展开合作，和经销商深度捆绑。

今年开年，乡都葡萄酒便传来好消
息，1月销售4000万元，为全年突破亿
元打下基础。邹晓丽表示，自己属于承
上启下的第二代，伴随国产葡萄酒回暖
兴起，打造国产品牌这一目标有望提前
实现。

婚宴酒领跑者的加减法

今年1月，“酒二代”吴奇准备在成
都闹市区文创园，打造西南最大的婚庆
体验店，此时距离他创业做酒，已过去
10年多的时间。

2012年，酒类线上购物平台方兴未
艾，专攻婚宴酒渠道的“喜 9酒网”上
线。吴奇自主创业，在婚宴酒细分赛道
逐渐打开市场。过去3年，疫情对婚宴
市场的影响很大。吴奇深知公司亟须转
型迭代，随即提出公司要做“加减法”。

做减法，瘦身聚焦。今年，他对公司
投入产出比下滑的部门进行精简，聚焦
资源，寻找新的利润增长点。

做加法，招商+加盟+服务。以即将
开业的婚庆体验店为例，新人在此可以

选择婚纱，采购喜糖、伴手礼，预订婚车，
享受到一站式婚庆服务。同时全国希望
进入婚宴酒赛道的加盟商，可以来此学
习参观，网站可以将公司10年婚宴酒市
场经验，整合成为服务软件，传授给加盟
商。

吴奇表示，公司将在做好传统婚宴
渠道基础上，在全国招商开设加盟店，依
托门店和服务成为中国婚宴渠道领跑
者，最终走向投资市场。

打造老百姓的口粮酒

1982年，绵竹东圣酒厂建厂，当时
只有4岁的钟刚跟随父辈在厂里玩耍。
他说，自己是“闻着窖泥味长大的”。

2018年，钟刚担任公司总经理，负
责生产、销售、管理等工作。他开展的首
项重点工作，就是推进散酒全国连锁建
设，通过几年摸索，在全国建立起数千个
网点，年销售额突破2000万元。

市场表现优异，作为一家原酒企业
的操盘手，他将目光投向了打造自有品
牌。今年，经过详细市场调研，东圣酒厂
决心推出高线光瓶酒品牌“粮尚品”。

钟刚介绍，这一品牌内涵源于东圣酒
厂坚持“打造老百姓口粮酒”。在他看来，
高线光瓶酒是未来趋势，“粮尚品”定位
30元-80元价位段，为的是让老百姓喝
到纯粮的高性价比口粮酒。在品牌打造
市场推广上，公司将“线上+线下”共同出
击。今年开年，东圣酒厂就开始不断扩充
和优化电商团队，同时与电商直播基地合
作，未来在抖音、快手上开设不低于20个
账号，提高传播声浪，有效推广产品。

对于“酒二代”破茧创新，中国白酒
学院常务副院长杨柳认为，与父辈相比，

“酒二代”视野开阔，更熟悉现代科技，
“但白酒是非常传统的行业，变革是‘扬
弃’，基本盘不能丢，更不能为创新而创
新，否则可能影响企业发展。”

北京卓鹏营销咨询公司董事长田卓
鹏也表示，“酒二代”接班已是普遍现象，
酒企负责人应该尽早让其了解生产经
营，熟悉公司岗位流程，划出合适的“自
留地”让他们操盘，并要敢于放权，这样
才能培养出经过风雨的接班人。

当更多的“酒二代”走上C位，成长
为“四梁八柱”，酒业才能迎来更广阔的
发展空间。

据网易新闻

“鞋二代”试水电商

18岁那年，被当作接班人培养的孙
伟业，只身前往意大利，进入柏丽慕达时
装学院学习。柏丽慕达时装学院由全球
30多家顶级时尚和奢侈品品牌公司联合
成立，是全球公认的四大顶级时装设计名
校，鞋类设计全行业第一。

在意大利5年时间，孙伟业拿下了鞋
类设计和奢侈品管理专业的学位。根据
孙伟业的规划，他将留在国外进入国际知
名鞋履企业做设计、培养国际视野，等时
机成熟了再回国接替父亲，整个过程大约
10 年。但一切计划都在 2020 年被打
乱。当时来自哥伦比亚的客户因故取消
了一笔刚下生产线的订单，总价超千万元
的3万双外贸新鞋被积压在仓库里，如何
迅速回款，成了家里的头等大事。

按照传统解决方案，这批鞋会被拉去
以极低价赔本清仓处理，这样做虽然能回
款、稳住家里现金流，但亏损极大，长远看
也不利于品牌。

这时，滞留国内的孙伟业向父亲提出
“试水抖音电商，原价卖鞋”的建议。在孙
伟业看来，“家里的鞋子质量又不差，为什
么非要降价才能卖出去？”另一方面，孙伟
业打心眼里觉得父辈那种“遇事就降价处
理”的方式，不符合年轻人的消费习惯、不
利于品牌，更不会长久。

更重要的是，抖音电商的用户数量飞
速增长，展示了极强的商业前景，孙伟业
觉得“这或许是个机会”。

就这样，带着3万双鞋和另外2名员工，
孙伟业走上了在抖音电商平台的创业道路。

“抖”出一条新路

在下定决心做抖音电商帮家里解决
难题时，家人并没有寄予希望。此时孙伟
业刚毕业一年，还没有太多经商、创业的
经验，而且他既不懂抖音平台也不懂运
营，就连发货之前要打单也不知道。

直播时孙伟业手足无措。他每天直
播8个小时，但观看的用户始终在10个
左右，单场成交额始终徘徊在千元左右，

“每天都在挫败中下播”……怎么看都不
是一个很好的开端。但孙伟业也关注到，
用户愿意花399元买一双鞋，也意味着自
己家的产品过硬，就是需要“熬”一阵。

孙伟业决定坚持下去。每天他都直
播超过8个小时，下播后就和另外2名员

工打包、发货。直播的第31天，转机来
了：那天的直播有超过200个用户观看，
做到了20万元的销售额，还有许多复购
的大客户，算下来客单价超过千元，“这也
代表着用户们认可了我们这个品牌。”

后面的事情水到渠成，最终3万双价
格在399元-599元的女鞋悉数售空，还
另补充了1万双鞋子销售。

试水抖音电商，不仅解决了困境，也
让孙伟业看到了弯道超车机会，“传统模
式下，我可能花10年都没办法超过行业
大哥，但在抖音电商里，大家是公平竞争
的。”就这样，孙伟业决定加大在抖音电商
的投入，并将其当作重要战略。

随后，公司在抖音电商开启了发展的
快车道：2022年“诗慕·爱洛琳”通过加入
平台818大促，一场直播的销售额首次突
破百万元。更让人惊喜的是，公司原创设
计得到了众多达人的带货认可，让2022
年业绩明显提升。

销售额增长背后，孙伟业也迅速成长
为独当一面的管理者，团队迅速扩充到
30人。

最好的机会永远是现在

2022 年 10 月，诗慕·爱洛琳决定
All in抖音电商。通过精选联盟达人对
接，11月实现支付环比增加80.38%。此
外，公司还联动开设了新店铺，实现多条
腿经营商城产品。

这一年，为了让诗慕·爱洛琳更好契
合“抖音电商品牌”的特点，孙伟业主导了
公司框架的改革。公司特地成立了企划
部，从产品设计到营销到发货全链路覆
盖，还做到了大促之前精准预测货物、备
货等。后来这些变化被证实行之有效。
从去年年货节到1月底时，诗慕·爱洛琳
做到了超1000万元的销售额，等于传统
模式下3个月的业绩。

今年，孙伟业计划在货架场景上做更
多的布局，让抖音商城在品牌销售额中的
占比从26%提升到35%。

当问起对抖音电商生态未来的看法
时，孙伟业直言“还有很多机会”。“王牌工
厂等平台项目对新品牌推动、制造爆款的
能力、超值购、蓝色匠心标、抖音商城等货
架场景的完善……这些都是机会！”孙伟
业说，“这是一个充满机会的生态，什么时
候入局都不晚，重要的是要行动起来。”

据新浪新闻

2022年 5月，南门精酿啤酒厂在四川邛崃正式开业，合伙人
CFO康明志正是邛崃一家知名原酒企业的“酒二代”。

在成都地标之一环球中心，川酒“十朵小花”之一的泸州玉蝉酒
业总经理钟虞将办公室设在这里，几年前，这个90后女孩带着“海
归”“金融人士”“酒二代”等标签进入白酒行业，成都团队负责的抖
音、快手等电商业务，做得风生水起。

今年，越来越多的“酒二代”开始走上酒业C位。相比于父辈，他
们学历水平更高、创新能力更强，在打造电商直播、商业模式变革、产
区风土推广等方面不断探索突破。

从去年年货节到今年1月底，诗慕·爱洛琳的销售额超过了1000
万元，相当于传统模式下公司3个月的业绩。这是“鞋二代”孙伟业，
在抖音上“抖”出来的大商机。

孙伟业出生于1996年。20世纪90年代，孙伟业的父亲在广州、
佛山两地创业，从一名鞋匠做起，逐渐创立了属于自己的鞋业工厂，并
涉足外贸，为国内外知名品牌代工，月产量一度达到150万双。

孙父始终有个原创品牌的心结——他创办了“诗慕·爱洛琳”品
牌，可在传统代工厂模式下，公司很难做大做强，只能是个小小的工
厂。所以，他将希望放在了孙伟业身上。
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