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鲁商才俊的红酒情缘
专访上海醍恩酒业集团董事长张汉

在中国，醍恩酒业集团的发展被称为“醍恩模式”，是因为其在中国拥有完整

的红酒产业链，横跨全球采购、恒温运输、直营店面、酒店会所等多个专业领域。代

理全球七个国家、近千个优势葡萄酒品种，旗下醍恩名酒行在国内已有112家连锁

店，可以说，醍恩酒业集团是国内少有的进口红酒品牌运营机构。在其迅猛发展的

背后，流传着一个山东汉子和红酒的美丽故事，这个山东汉子就是醍恩酒业董事

长——— 张汉。

上海醍恩酒业集团董事长张汉

张 汉 ， 纯 正 的 山 东
人，有着典型山东人的豪
放气质，也有着孔孟之乡
的儒雅遗风。 1996年，刚
刚大学毕业的他，毅然放
弃了令人羡慕的公务员岗
位，选择从一名普通的业
务员做起，靠着自己的勤
奋努力马上做到了企业高
层，但是他没有满足眼前
的成功，又作出了另一个
决定——— 下海经商，创办
了济南第一家滑雪场———
金象山雪场。

一次偶然的机会，张
汉到法国进行考察，浪漫
迷人的法兰西风情让他迷
醉，而闻名世界的法国红
酒，更是深深吸引了他，
至此他与红酒结下了不解

之缘。短短一个月，张汉
的足迹遍布了法国的波尔
多区、孛艮第区、香槟区
的所有红酒酒庄。一路走
下来，他已完全被红酒独
特的气质和芬芳迷住了，
红酒灵动的生命气息、深
厚 的 红 酒 文 化 、 多 变 的
口、丰富的香味、优雅的
饮酒方式以及对人健康的
诸多益处，直接打动了这
个中国男人。还没离开法
国，张汉就把法式标准酒
窖的设计图传到了中国，
在自己的庄园中施工建设
自己的酒窖。同时他采购
了近万瓶法国各大酒庄的
优质葡萄酒带回了国内。

回国以后，张汉做的
第一件是就是完善自己的

酒窖，然后让亲朋好友都
来品鉴这些法国红酒，他
亲自为大家介绍红酒的诸
多好处，甚至还自费参加
了专业的品酒师培训。在
他的熏陶下，原先喝白酒
的朋友们也渐渐喜欢上了
“上帝的礼物”，而与此
同时，朋友们也开始体会
到了红酒对健康的好处，
原 先 硬 化 的 血 管 开 始 软
化，肝脏不适的症状也消
失了，女性朋友的脸色白
里透红……最重要的是大
家几乎改掉了从前不醉不
归的习惯。张汉用红酒改
变了自己和朋友的生活，
就在大家都开始喜欢红酒
的时候，他从法国带回的
近万瓶红酒也已告罄了。

鲁商精英的法兰西情结

就在朋友们纷纷向自

己“讨酒喝”的时候，一

个念头在张汉的脑海里出

现了--既然进口的葡萄酒
这么受欢迎，为什么不做

进口红酒的生意呢？说不

定在这个全新的领域中还

能闯出一条全新的路呢！

商机面前，张汉总会

表现出敏锐的嗅觉和超乎

寻常的把控力。经过深思

熟虑， 2008年，他在中国
进 口 的 核 心 地 带 — —— 上

海，成立了上海醍恩酒业

有限公司，聘请红酒专家

西班牙人 D a v i d为公司顾
问 ， 向 全 球 主 要 红 酒 产

区——— 欧洲、南美、澳大

利亚、南非等国家和地区

派出专人采集各地酒庄的

优质红酒。送回国内后，

经过David等五位红酒专家
盲品，选出适合中国口味

的优质红酒。经过三年的

不断筛选，终于在全球数

千个红酒品种中确定了法

国、澳大利亚、智利、阿

根廷等7个国家的11个酒庄
作为长期合作伙伴。

当智利驻华使馆的商

务参赞获悉张汉在智利选

择合作伙伴时，亲自邀请

张汉和专家团赴南美洲这

个狭长的国家考察，并在

智利召集全国排名前五的

酒庄，带上本酒庄的代表

作一一请张汉和专家团进

行品尝，表达了南美人奔

放热情的国家性格，并且

授权上海醍恩酒业有限公

司全权负责智利葡萄酒行

业在中国的推广，并表示

为了把智利的好酒打入中

国市场“不惜任何代价与

中国张汉合作”。

法国出产世界上最好

的葡萄酒，可法国人对待

合作伙伴的理念是不一样

的。例如，如果你周日去

酒庄是绝对不接待的———

周末不工作。在与法国酒

庄的合作中，张汉是“深
受其害”，苦苦等来的两
个货柜红酒，因为正值休
息日，连续在港口暴晒两
天后坏掉了。法国人表示
可以全额赔付，可休息是
没有错的。为了更好地与
法国酒庄配合，张汉的上
海 醍 恩 酒 业 集 团 痛 下 决
心，全面买断酒庄的经营
权，所有产量全部采购，
当地农民只负责酿酒，其
他事宜由醍恩公司派往法
国的人员负责，这样才解
决了与法国的衔接问题。
经过了近三年的时间，花
费一亿，张汉终于完成了
跨越三个大洲，七个国家
的“全球红酒之旅”，醍
恩公司的全球采购中心也
完成了其每年200多个品种
的战略布局。

初创醍恩，三年花掉一亿，完成全球红酒之旅

红酒被称为“天使的

眼泪”，在很多国家是家

庭必备，每餐必喝的生活

必需品。可在中国，普通

消费者没有饮用红酒的习

惯，甚至完全陌生，喝起

来有酸涩的感觉，没有白

酒啤酒上口。一方面，真

正懂红酒的消费者求购无

门；另一方面，普通消费

者又缺乏对红酒的认知。

如何突破这个困局呢？

醍恩酒业首先在上海

和济南创建醍恩名酒行，

以旗舰店的模式与消费者

见面，首先给人以大气稳

重的印象，取得消费者良

好的“第一印象”。接下

来，醍恩酒业派出业务人

员邀请意向客户来酒行品

酒，将公司物美价廉的红

酒与大家共同品尝，边品

尝 便 给 客 户 介 绍 红 酒 知

识，从产区特点、葡萄品

种、酒品特点，直到客户

可以品味出红酒中复杂富

裕的香味。此外，以品酒

作为销售开端，张汉和他

的营销团队策划了8个步骤
的销售模式，因为商业机

密的原因，我们无法窥探

全部的 8个步骤的全部面
貌，但是这8步骤的“醍恩
模式”却实实在在地打动

了消费者。于是一个传十

个，十个传百个，醍恩名

酒行的客户源不断地走进

醍恩的红酒世界。

李莹是个济南姑娘，

大学毕业后自主创业，经

历了数次失败以后，以加

盟方式经营醍恩名酒行。

在初期的三个月内，邀请

了很多客户来店里品酒，

却没有卖出一瓶酒，就当

她心灰意冷的时候，有一

个客户过生日来店里买了

一箱红酒，后来销量逐渐

多起来。一个月后时逢中

秋节，她曾邀请过的客户

几乎都回来买酒了，还给

带来了不少新客户，仅一

个月的时间销量就达到 80
万元。不仅收回了前期全

部投入还略有盈余。 2009
年春节期间，李莹单店销

售 1 5 0万元， 1 0个月销量

打造“醍恩模式”，创造亿万红酒财富

在 张 汉 的 企 业 文 化

中，“感恩”是经营理念

的核心之一，以感恩的心

为企业创造价值，而企业

做大做强的终极目标是回

报社会。张汉常常说，醍

恩酒业的发展来自于社会

各个方面的支持，特别是

经销商。其实，早在醍恩

酒业创办之初，张汉和他

的团队就提出了矢志打造

醍恩每年100个百万富翁的
计划，每年将公司利润的

很大部分用来支持经销商

的发展，让经销商逐渐转

化为加盟商。对于任何一

种产品来说，品牌力就是

生产力，醍恩十分注重优

质红酒的引进和推广，力

求打造中国进口红酒连锁

销售的第一品牌。醍恩酒

业 集 团 已 先 后 投 资 数 亿

元，逐步健全了酒行在全

球红酒的引进、销售、交

流、品鉴、传播等各个环

节，并且形成了一个以红

酒全球采购中心、醍恩连

锁 名 酒 行 、 醍 恩 名 酒 会

所、醍恩南北方营销总部

等八家全资子公司于一体

的醍恩酒业集团，三年来

醍恩人创造的行业奇迹至

今让同行难以企及，稳居

中国红酒行业领先位置，

成为了中国最具实力的进

口红酒品牌运营机构。在

醍恩品牌巨大的销售力的

作用下，加盟店的生意也

越做越大。在首批加盟的

73个店中，9个月的平均利
润就达到 40万元，年利润
可超百万。在醍恩品牌创

造营销神话的同时，醍恩

实现一年造就百位百万富

翁的奇迹。

与此同时，醍恩每年还

会选择一款最受欢迎的红

酒进行零利润销售，让醍恩

的消费者也获得实惠，以实

实在在的行动回报着消费

者，回报着社会。

作为红酒文化的传播

者，醍恩酒业集团在中国

旨在引导广大消费者对红

酒的深入认识，为不同消

费阶层的消费者传授专业

的红酒知识，传播正确的

饮酒观念，倡导积极健康

的生活方式，已经是中国

最专业也是最权威的红酒

文化传播平台。“传播红

酒文化、引领健康生活”

是醍恩酒业集团的经营理

念，现在的醍恩，正努力

专注于中国红酒市场研究

与开发，促进红酒文化交

流与推广。醍恩酒业集团

将会始终立足于全球红酒

行业的研究与分析，并以

国际化的视野深耕中国红

酒市场。目前，张汉最大

的愿望就是在自己喜爱的

创业中快乐地领跑，带领

大 家 创 造 中 国 的 红 酒 奇

迹！

打开加盟闸口，醍恩每年创造100个百万富翁

240万元，当年盈利近百万
元，“醍恩模式”显示出

了巨大的营销威力。据醍

恩总部统计，使用“醍恩

模式”每投入一元便会有4
倍的纯利润回报，这被业

界称为进口红酒的“营销

圣经”。

张汉和他的营销团队

在一年的时间内建立了上

海、济南、大连3个营销中
心，6家自营醍恩名酒行，

代理商数百个，业务遍及

全国 23个省市，至此集团
初 具 规 模 ， 很 快 便 跻 身

“百万瓶俱乐部”，成为

红酒行业成长最快的企业

之一。


