
 

郎酒的 2022 年：酱酒
“吵”得很热，汪俊林选
择冷静 
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文/意见领袖专栏作家 三酉资本 肖九郎  

外部有头部白酒企业在马不停蹄的做加法，内部有郎酒去年销售回款

超过 150 亿元，大好形势下郎酒董事长汪俊林却在 2022 年初就选择做减

法。 

 

中国年销售额超过 150 亿元的白酒企业绝大部分为国资背景，位于赤

水河左岸的郎酒却是这个阵营中的极少数，在其他酒企做加法的 2022 年，

民营企业郎酒选择了减法。 

赤水河对岸的茅台今年发布了超高端产品彩釉珍品茅台、酱香系列酒

旗舰产品茅台 1935、面向年轻化的融合产品茅台冰淇淋等等。 
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同城浓香鼻祖泸州老窖借名酒 70 年发布泸州老窖 1952 怀旧瓶、光瓶

大单品泸州老窖黑盖等等。 

另一家绵柔浓香缔造者洋河不甘落后，把火遍大江南北的海之蓝焕新

“2022 版海之蓝”作为战略核心单品重磅上市。 

外部有头部白酒企业在马不停蹄的做加法，内部有郎酒去年销售回款

超过 150 亿元，大好形势下郎酒董事长汪俊林却在 2022 年初就选择做减

法，他透露，2022 年郎酒酱香酒计划投放量在 1.3 万~1.5 万吨，其中红

运郎在 400 吨以内，青花郎在 4000 吨以内，红花郎在 9000 吨以内，郎

牌郎酒 1600 吨以内。 

在年初同期发布《郎酒酱香产品企业内控准则》中明确明年的郎酒酱

香产品投放计划，一是 2023 年红运郎、青花郎、红花郎投放量不增加，

确保市场良性（编者注：非官方数据显示，2022 年，郎酒酱香酒计划投放

量在 1.3-1.5 万吨，其中红运郎在 400 吨以内，青花郎在 4000 吨以内，

红花郎在 9000 吨以内，郎牌郎酒 1600 吨以内）。二是新增产能对应释放

后，将用作郎牌郎酒 2023 年恢复线下渠道销售，投放总量 3000 吨。 

国内资深酱酒产业研究专家权图工作室发布 2022 年酱酒报告称，

2022 年可销售的酱香基酒量不会超过 40 万千升，其中可销售坤沙基酒数

量不超过 20 万千升。 

以此计算，2022 年 14 亿中国人 365 天，每天需要饮用酱酒至少 7.8
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升，即使坤沙酱酒的饮用量也要达到每天 3.9 升，一个人每天如此庞大的

白酒饮用量显然不太现实。 

按照经济学的供需平衡关系来看，在需求量不会增加的情况下，供给

量增加容易导致产品市场价格缺乏上升空间，甚至下滑。 

郎酒本次选择红运郎、青花郎与红花郎不增加投放量，分别是郎酒旗

下高端与次高端代表产品。此举根本是维持高端与次高端旗舰产品的“稀

缺”属性： 

1、面对未来的不确定性，最好的办法就是维持现状，不增加新一年度

的渠道库存压力可以避免出现旗舰产品降价抛售现象； 

2、即使新一年度出现需求量大幅增加，仍可在提价与增加渠道供给量

之间进行自由选择； 

3、据郎酒 2021 年 6 月更新的招股书显示，2020 年经销渠道占比高

达 96.65%，同比上年还略有增加，维护经销商的良性现金流状态有利于未

来渠道的稳定性。 

郎酒认为这么做是为打破产业内存在的线上销售业务的增长冲击线下

业务经营困局。 

今年 11 月初，本应是白酒尤其中高端白酒的销售旺季，然而泸州老

窖却给京东电商平台发《暂停合作函》，对多次低价销售高端旗舰产品 52

度国窖 1573 表示不满。浓香老大五粮液甚至因类似现象给京东发布违反

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_50751


