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“汾酒要分股份酒和集团开发酒，这些外行不一定明白，但内行都知道，股份酒才
是真正的老汾酒。”4月11日，在山西汾阳市杏花村镇，一名汾酒销售商指着店内
各种各样的汾酒告诉记者。

都是汾酒，股份酒和集团开发酒到底在内行眼里有何不同？

按照经销商及汾酒集团内部人士说法，股份酒是指山西杏花村汾酒厂股份有限公司
（以下简称：汾酒厂）生产的汾酒，这是汾酒老厂，而集团酒是由山西杏花村汾酒
集团有限责任公司其他子公司生产的酒水，它们由各个开发商自行设计包装品名销
售，所以也称为“开发酒”。

新京报记者在山西太原、汾阳等地调查发现，汾酒厂生产的股份酒，其市场批发和
零售差价不大且稳定，而批发价30元一瓶的“开发酒”，对外零售价能达到 600元
左右。除了价格，记者还注意到很多不同品名的“开发酒”，包装上虽都印有“山
西杏花村汾酒集团有限责任公司出品”、“杏花村”等字样，但无法查询具体开发
商和酒水生产厂名厂址等信息，更有一些不良开发商和经销商借此漏洞，用三无散
酒灌装冒充汾酒。
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一款汾酒“集团开发酒”扫码显示零售价为588元/瓶，但其在开发商处进价仅30元
。新京报记者 吴江 摄

数量众多的“集团开发酒”品牌

钟强和王攀一方面是汾酒销售商，另一方面也是汾酒集团的“合作开发商”。

4月15日，汾酒集团公司定制产品事业部负责人张玉明向记者介绍，集团开发酒是
由汾酒集团方面授权一部分有资金、有资源的个人或公司，自行设计酒瓶和外包装
，由汾酒集团灌装酒水后，被授权方将“杏花村”商标和汾酒集团公司的名字印在
外包装上进行销售。这种模式下的个人或者公司，被视作被授权方，统一称为“开
发商”。而被授权的产品被称为“集团开发酒”、“集团酒”或“汾酒合作酒”。

“如果单纯来统计汾酒厂自营的白酒，是能有具体的数据的，但是要加上集团开发
酒，这个量就庞大到一时难以统计。”张玉明介绍，“外行不一定明白，但是内行
都知道，汾酒要分股份酒（汾酒厂自营）和集团酒（集团开发）。”
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张玉明说，集团开发酒和股份酒的价格不一样，酒水品质也不一样，股份酒更好，
集团开发酒只是汾酒集团的加盟酒水，如果价格公开的话，自然是一分钱一分货。

一名白酒业内人士表示，开发商模式曾让汾酒度过了最困难的时期。1998年山西朔
州假酒案后，汾酒受到波及，销售受到影响，省外市场快速流失。受益于合作开发
模式，汾酒在2004年之后迅速崛起，利用集团开发模式，让汾酒在白酒市场里站稳
脚跟。

汾酒集团加盟招商部的一名经理张华说，汾酒的品牌最多的时候在1000多个左右，
与开发商合作的品牌很多，后来经过整顿，减少到300多个。公开报道称，2008年
以后，汾酒自有品牌有120多个，合作开发的品牌有160多个。

张玉明介绍，近年来，汾酒集团一直在压缩开发商数量，但是开发商还是占据了汾
酒集团销售额相当部分的占比。按照张玉明的描述，“开发商一方面是汾酒集团的
商标授权商，也是汾酒集团具有强大购买力的客户群体”。

销售商自家散酒灌进“开发酒”

张玉明称汾酒集团规定，所有开发商的酒水必须来自汾酒集团公司，不能私自灌装
。

但这一规定真能管住数量众多的“开发商”吗？

自称汾酒集团杏花福酒直销店的总经理郭权介绍，开发商获得授权后，会再给酒取
什么中国第一村、杏花村、年份老酒这些名字，“听起来很好听，但是不是什么好
酒，名字听听也就行了。”郭权介绍，很多开发商在取得授权后，私底下通过和小
作坊合作，在贴有汾酒商标的瓶子里装上非汾酒厂生产的酒水推向市场，“开发商
很多不靠谱，挣钱才是第一要素。”

山西金杏花酒业股份有限公司（以下简称金杏花）负责人王华芳，就承认自家就有
灌装了散装白酒的汾酒“开发酒”。

金杏花位于杏花镇上，据工商信息显示，金杏花是汾阳市拥有酒类生产、销售资质
的正规酒厂。

王华芳介绍，金杏花拥有酒水生产车间和灌装车间，但也是汾酒集团的合作开发商
，在汾酒集团做开发酒已经有数年历史。“开发集团酒，需要自己选择瓶型，自己
设计包装后，再到汾酒集团里选择需要的酒水进行灌装”，王华芳说，灌装完后，
汾酒集团会给开发商提供一个条形码贴在白酒外包装上，来证明这款酒来自汾酒集
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团。

“如果自己有白酒生产线和灌装条件，也可以在取得汾酒集团的授权后，灌装自己
酒厂的白酒”。王华芳介绍，对外销售时，也可以利用汾酒的名声进行销售，利润
极高，“相当于花钱买商标。”

正是如此，王华芳所开发的部分汾酒开发酒，也私自灌装自家产的散装酒。在王华
芳店内，有一口酒缸就装着她家所产的散装白酒。“我就是拿这种散酒灌装的，包
装好放混了我自己都分不清真假。”她拿出了自家灌装和汾酒集团灌装的两种开发
酒样品放柜台上，因为包装完全一样，真假无从分辨。

中国白酒协会一名业内人士表示，“对于汾酒集团来说，开发商既是客户又是合作
商；对于消费者而言，开发商既可代表汾酒集团，也可沦为‘灰色地带’的造假者
”。
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一款“开发酒”的检验报告中，生产厂址和批号一栏空白。新京报记者 吴江 摄

“集团开发酒”市场失控

对于汾酒集团来说，开发商模式无异于是一把双刃剑。

包括王攀、钟强在内的很多销售商和开发商，也担心任由这种开发模式发展下去，
迟早会因为监管问题导致汾酒品牌的受损。

4月15日，新京报记者以开发为名联系上汾酒集团定制产品事业部负责人张玉明，
其介绍，由于近几年集团开发酒的市场“失控”，近段时间，汾酒集团在制定新的
开发计划，目前，汾酒集团暂停集团酒开发业务，“不过，公司不会因此关停集团
酒开发的渠道。”

记者查询发现，汾酒集团自2008年起开始清理开发商和合作开发品牌，将汾酒的品
牌从原来的1000多个减少到300多个。后来，但凡开发商要与汾酒公司合作，都要
求开发商根据本地实际提出开发方案，经汾酒厂认可后缴纳押金，从汾酒集团灌取
酒浆，再进入市场销售。

在汾酒集团的官方网站上和汾酒公司的直销店里，已看不到开发合作的“集团酒”
。张玉明表示，汾酒厂的政策是逐渐压缩开发商数量，“去年5千件（箱）就能做
，现在估计要提高到2万件（箱）”。

新京报记者提出，想专门开发一个品牌。张玉明表示，目前已经很难了，除了需要
集团审核开发商的销售资质，以及提高开发商的开发门槛之外，还要考虑开发商的
“关系”。“要么有一个营销团队，要么就是有一些领导的关系，”张玉明介绍，
“现在要的开发商，基本上都是关系硬的”。

新京报记者从多名汾酒集团工作人员处了解到，汾酒的销售体系共分三层。第一层
是汾酒厂派遣在全国各地的片区经理，基本上实现了以地级市为单位的覆盖；第二
层是以地级市为单位，有销售总代理；第三层则是品牌开发商，也称为定制商，设
计并买断某一个款式规格的汾酒并进行销售。

汾酒集团宝泉涌公司（以下简称：宝泉涌）是汾酒集团的子公司。宝泉涌一名负责
人向新京报记者介绍，他们可以承接来自全国各地的个人或公司对汾酒集团酒进行
开发，集团开发酒所使用的就是宝泉涌所生产的酒水，并非汾酒厂的自营酒水。
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