
近期，东星集团创始人兰世

立在北京发布了武汉二厂生产

的蓝莓、车厘子、草莓三款新品

果汁汽水，这距离武汉二厂汽

水从今年 5 月正式上市销售仅 3

个月。此前不久，命运多舛的

兰世立高调宣布自己已经重返

商界。

公开资料显示，从 20 世纪 90

年代开始，兰世立就开始进军餐

饮、旅游、房地产、航空等行业，并

取得不俗战绩。2005年兰世立位

列《福布斯》中国富豪榜第 70 名，

并成为湖北首富。而在此之后的

十多年中，兰世立陆续经历了破

产、入狱、成为“国际红通人员”等

事件。2021 年 12 月，兰世立被宣

判无罪。重获自由的兰世立选择

再创业。

据悉，武汉二厂汽水、武汉秀

生活无人零售机（所属公司名称

为武汉秀生活便利店）、宅家欢生

活便利店是兰世立再创业的三个

项目。三个项目存在相互关联，

比如，二厂汽水同时也在秀生活

无人零售机中售卖，宅家欢外层

也放置了秀生活无人零售机。实

际上，无论是汽水、无人零售机还

是便利店，都是对资金投入要求

较高的行业，堪称大佬的游戏，由

此可见兰世立进军快消行业的大

理想。

过去，兰世立在航空、旅游业

务上获得过成功。对于这次选择

消费品赛道进行再创业，兰世立

表示：“在新加坡期间，我把中国

食品饮料引到新加坡，研究了食

品饮料的利润、销量等情况。做

了三年，基本上了解这个行业。

饮料具有高复购的属性，只要模

式建好了，不但不烧钱，还是一个

很赚钱的行业。”

日前，《中国经营报》记者专访

了东星集团创始人兰世立。
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1991年，兰世

立创立东星集团，

先后从事过IT、地

产、旅游、航空、食

品饮料、零售等多

个行业。在此期

间，兰世立提出了

“在发展中求变

化，在变化中求发

展”的发展观点。

2005年，兰世立成

为《福布斯》中国

富豪榜第70名，成

为湖北首富。

2016年，兰世

立因与上市公司

麦趣尔李氏三兄

弟合作收购泰国

东方航空有限公

司一事涉嫌诈骗，

成为“国际红通人

员”，后被押解回

国在广州拘押。

2021 年 12 月，兰

世立被广州市中

级人民法院宣判

无罪。2023年，兰

世立高调宣布自

己已经重返商界。

深度

我为什么要卖汽水？
访东星集团创始人兰世立

用个人IP降低营销成本

最近一年多，我一直在研究各种饮

料。就赛道来说，老汽水是有历史背景

的，已经有100多年历史。在几十年之前，

汽水是人们喝得最多的饮料。之后才慢

慢有了其他饮料，我要做汽水是因为这个

原因，它是一个有历史传承的、持久的、

100多年以来一直被认可的品类。

大家可以注意到，饮料市场每年都有

很多新品出现，但是其中许多只是昙花一

现。很多新品之所以失败的原因有两点：

第一，缺乏品牌；第二，缺乏传承，即所在

的品类没有传承。同时，产品的品质和价

格也很重要。

在汽水赛道，大窑一年销售数十亿

元，健力宝的销售规模也不错。我认为，

汽水在中国是可以做成千亿、万亿市场

的，但是目前没有一个大的上市公司。因

此我认为这个赛道是有潜力的。

具体到二厂汽水项目来说，之所以选

择一个老品牌而不是创立一个新品牌，我认

为打造一个新品牌是很困难的，真的需要用

重金砸。我选择二厂汽水这个老品牌，那就

不需要花费大量打造品牌的费用了。

本版文章均由本报记者钟楚涵采写
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声音

我认为，汽水在中国是可以做成千亿、万亿市场的，但是目前没有一

个大的上市公司。因此我认为这个赛道是有潜力的。

2

我每次要做三个项目。虽然我的无

人售货机项目已经上市了，我的汽水项目

刚刚起步也不错，但是我还是去做了这个

便利店项目。因为在任何时候我都不排

除这中间哪一个项目会出问题。但是没

关系，有一个项目出问题了，我就放弃这

个项目，另外还有两个能活下去。这就是

我的生存之道。

我任何时候都告诉你做三个项目，虽

然不是一个行业但是却有关联。我不会

去买机器，不会去投工厂，不会去干这些

重资产的事情。

对于别人来说可能存在三个项目一

起做精力不够的情况，但对于我不会，我

做三个项目还感觉精力过剩。

为什么每次要做三个项目？

为什么选择二厂汽水项目？

进入汽水行业

简历

对于未来发展以及市场的看法

对于企业如何选择行业，我认为，大企业应该做未来，小企业应该做现实。

《中国经营报》：为什么选择二

厂汽水项目？

兰世立：最近一年多，我一直

在研究各种饮料。就赛道来说，老

汽水是有历史背景的，已经有100

多年历史。在几十年前，汽水是人

们喝得最多的饮料。之后才慢慢

有了其他饮料，我要做汽水是因为

这个原因，它是一个有历史传承

的、持久的、100 多年以来一直被

认可的品类。

大家能注意到，饮料市场每年

都有很多新品出现，但是其中许多

只是昙花一现。很多新品之所以

失败，原因有两点：第一，缺乏品

牌；第二，缺乏传承，即所在的品类

没有传承。同时，产品的品质和价

格也很重要。

在汽水赛道，大窑一年销售数

十亿元，健力宝的销售规模也不

错。我认为，汽水在中国是可以做

成千亿、万亿市场的，但是目前没

有一个大的上市公司。因此我认

为这个赛道是有潜力的。

具体到二厂汽水项目来说，之

所以选择一个老品牌而不是创立

一个新品牌，我认为打造一个新品

牌是很困难的，真的需要用重金

砸。我选择二厂汽水这个老品牌，

那就不需要花费大量打造品牌的

费用了。

《中国经营报》：目前的饮料

赛道竞争激烈，二厂汽水的优势

是什么？

兰世立：“好喝又便宜”是我们

的主打策略。在电商平台，二厂汽

水的售价是9.9元/3瓶包邮。与汽

水行业其他品牌的玻璃瓶汽水相

比，这是绝对的低价。

在价格上，我当时心里就想，

每瓶一定要定价5元以下，后来做

了4元多的时候，我说能不能做到

4 元以内。我认为消费者对于每

一分钱都是有感觉的，很多企业认

为品牌大了，涨一块钱、两块钱没

什么，但实际上这种观念对于企业

的伤害很大。实际上，从全网的销

售情况来看，低于十元的商品是最

好卖的。因为几块钱的东西下单

没有什么压力，就是这样一个简单

的消费心理。

在产品上，首先要好喝，二厂

汽水坚持添加大于等于 15%的果

汁成分，这使其比其他部分果汁

含量在 5%的竞品更加优质。此

外，要在细节上多思考，比如玻璃

瓶汽水需要工具才能开盖，而这

不符合消费者即买即饮的消费习

惯。因此二厂汽水瓶盖进行了多

次升级，消费者可以直接用手轻

松打开。

在模式上，快消品过去所说的

烧钱主要是投资建厂，而我们就不

建厂，通过代工模式完成生产。代

工模式是轻资产、成本更低，而且

可以找更能保证质量的大厂去做。

《中国经营报》：如何降低各项

成本？

兰世立：目前二厂汽水卖 9.9

元/3 瓶，我依然是可以赚钱的。

我的原则有一条是，如果不赚钱那

肯定是不会做的，所有的产品一定

是赚钱的生意才能做。

如何降成本？我和许多工厂

谈判，最后从每瓶4毛降到了2毛，

因为他们接受了我的观念，以后二

厂汽水的生产量会很大，量大就会

产生规模效应，而工厂就是要靠规

模效应才能挣到钱。

如何降营销费？我们与武汉

当地一家头部电梯广告公司以分

产品销售利润的方式合作，省去了

早期投放广告的成本。我们通过

用产品置换的方式已经投放了

5.5 万个电梯广告，并且在武汉

7500辆出租车上都上了广告。

如何降渠道成本？在中国的

饮料行业，有一个潜规则：70%的

费用是在流通里。我们通过外行

代理模式，邀请的代理商多数都不

曾涉及这些领域，而是从建筑行

业、家电、矿产等行业转型而来的

人。我们不用传统的代理商+分

销商+批发商+终端商的模式去做

渠道，而是让代理商直接触达终端

做销售。

《中国经营报》：据了解，你每

次创业都会做三个项目，为什么每

次要做三个项目？

兰世立：我每次要做三个项

目。虽然我的无人售货机项目已

经上市了，我的汽水项目刚刚起步

也不错，但是我还是去做了这个便

利店项目。因为在任何时候我都

不排除这中间哪一个项目会出问

题。但是没关系，有一个项目出问

题了，我就放弃这个项目，另外还

有两个能活下去。这就是我的生

存之道。

我任何时候都告诉你做三个

项目，虽然不是一个行业但是却

有关联。我不会去买机器，不会

去投工厂，不会去干这些重资产

的事情。

对于别人来说可能存在三个

项目一起做精力不够的情况，但对

于我不会，我做三个项目还感觉精

力过剩。

《中国经营报》：你以前做过很

多个行业，对于“要在一个行业深

耕，积累专业性，才可以获得成功”

这样的观点怎么看？

兰世立：我在 30 年前就确定

“发展中求变化，变化中求发展”的

发展策略。我在30年前就说了一

句话，我们不会固定做一行。举个

例子，我最早是做电脑的，后来发

现这个行业上面没有利润了，我们

就没有必要做这个行业了。

以诺基亚为例，诺基亚做了几

十年手机，从高端到低端全覆盖，

可是智能手机出现了，那对它来说

还要坚持这个行业吗？

对于企业如何选择行业，我

认为，大企业应该做未来，小企

业应该做现实。比如说我们现

在企业规模不大，就看现在能赚

多少钱，就做现在能赚的钱。大

企业当然要做未来，比如像特斯

拉等。

《中国经营报》：武汉秀生活无

人零售机项目与其他企业的不同之

处在哪儿？

兰世立：无人零售机项目的门

槛其实挺高的：第一是机器的费

用，第二是找点位有难度。

我们的项目与行业其他企业

的不同。首先，在机器的获取

上，目前机器的来源有两种模

式。第一种是品牌方提供免费机

器，但是要求里面有两层是卖他们

的货，同时我们分给他们利润。另

一种则是融资租赁模式，租赁公司

从无人零售机器生产企业处购

买，之后租给我们。分五年租

赁，五年之后机器属于我们。与

行业其他企业首先斥巨资购买

机器再经营不同，我们采用租赁

模式，之后再用经营的利润支付

机器的租金。

其次，我们选取的点位是跟各

大物业公司合作，比如一次就签下

万科、金地、碧桂园、中海、中信等

楼盘的几万个点位。同行业很多

是靠业务员一个个跑出来的点位，

位置分散，去配一次货的成本很

高。而我们是一条街、一个社区一

次性拿下，降低了配送成本。

《中国经营报》：2022年11月

17日，天彩控股有限公司用1.94亿

港元收购武汉秀生活便利店51%股

权。为什么要用上市公司来做这个

项目？

兰世立：我们做项目是希望先

拿一个上市公司来做项目，而不是

把项目做成上市公司。我们的起

点就是别人的终点。有了上市公

司背书，对于员工激励等多个方面

都具有优势。

在我看来，企业上市就好比是

一个学生上大学，上大学可以用不

同的方式，特长生、提前录取等也

是进入大学的方式，并不是一定要

通过高考录取。上市也有不同方

式，比如IPO、借壳上市等。

武汉秀生活项目一启动我们

就是上市公司，就可以比较容易和

众多国内的物业公司合作，才能一

次就签下几万个点位。

《中国经营报》：据了解，除了

二厂汽水和武汉秀生活项目之外，

另一个实体便利店项目具体是什么

样的？

兰世立：除了二厂汽水、武汉

秀生活项目之外，我们还做了一

个便利店的聚合店业态，叫作宅

家欢便利店。每个单店面积在

30 多平方米，把社区周边的 10 种

业态比如便利店、奶茶、咖啡、副

食、无人零售机、旅游服务、房地

产服务甚至家政服务等都聚合在

一个综合点当中。然后店铺的外

面一层是我们的无人零售机。

一般一个店有两个店员，一个人

负责卖东西，另一个人做以上的

服务业务。

同时，我们通过互联网再把

它做成网上业务，只要在店铺

买 东 西 就 会 马上配送到家里。

因此，我们这个业态相当于把小

区周边的 10 个店聚合成 1 个店，

然后再通过互联网把 1 个店又

变成覆盖 10 个店的范围，就达到

了1×10×10的效果。

该项目目前已经在线下进行

尝试，经营情况超出我的想象。

原来觉得开始前期要亏钱，但是

现在从开张每天都赚钱。每天

的营业额也很高，这种业态很受

欢迎。

无人零售项目已并入上市公司

我们做项目是希望先拿一个上市公司来做项目，而不是把项目做成上市公司。我们的起点就是别人的终点。

兰世立依然非常勤奋、努力。目前，兰世立包括周末在内，每天都

会在自己的抖音账号上发布新的视频，选题包括日常财经热点解读以

及对于武汉二厂汽水的推广等。截至目前，兰世立的抖音号已经有55.2

万粉丝了。

兰世立公司一名员工向记者介绍：“兰总经常晚上两点睡，第二天

九点多又在公司了。过去到现在很多年以来都是这样。”

在记者看来，武汉二厂汽水项目是一个通过创始人个人IP降低营

销成本的成功案例。兰世立坚持每天做抖音吸粉，并且积极与粉丝互

动。实际上，每日进行短视频内容选题、拍摄以及运营的工作量不小，

之所以坚持做，记者认为，能够通过打造个人IP进行招商以及项目的推

广是最重要的原因。此外，抖音上经常有兰世立和不少网红在一起的

视频，有时武汉二厂汽水也会出现在这些视频中。在抖音平台拥有巨

大流量的当下，无疑进一步加大了武汉二厂汽水在用户中的知名度。

在汽水领域，大窑、冰峰、北冰洋等都是行业中的知名品牌。其中

不乏做到几十亿元规模以及准备上市的企业。不过，汽水品牌也确实

存在着走不出区域市场的情况。北京京商战略流通研究院院长赖阳表

示：“汽水从整体来说是个薄利行业，跨地域营销难度很大，所以往往局

限于本地。历史上很多这类品牌都是比较本地化的，比如北冰洋的重

点市场在北京，冰峰的重点市场在西安等。”

而兰世立对于二厂汽水的定位却不仅仅局限于武汉当地。6月21

日，二厂汽水已经正式开始向全国招募负责各个区域内渠道的合作伙

伴。兰世立采用外行代理模式，该做法颇具争议，但最终效果依然有待

观察。记者注意到，截至8月7日，根据兰世立朋友圈发布的信息，武汉

二厂汽水已经先后进入了河北、合肥、宜昌、深圳、新加坡等地市场。

兰世立另一个无人零售机项目，目前行业头部企业友宝在线业绩

也为亏损状态。一名行业观察者向记者表示：“现在销售终端竞争门槛

已经非常高，投放自动售货机的地租陈列费和维护成本很高，按照饮料

行业常规每个业务人员每天最多只能拜访维护（补货）30家终端的工作

量，就需要配备一个庞大的队伍去实现每日补货和相关维护动作。可

口可乐在中国有120万个冰柜，农夫山泉在中国有48万台冰柜，但这其

实是资本大佬们的游戏。”

但是兰世立认为，众人都认为难做的行业对自己而言未必难做。

比如对于大量铺设机器所需的硬件成本，兰世立会通过融资租赁的方

式使前期的资金压力减少。同时，对比许多同行业竞争对手由于位置

分散而导致配货成本高昂的情况，武汉秀生活通过与地产公司合作，批

量投放点位，降低了单个机器的配送成本。

兰世立曾经在一次直播中表示，外界对于自己做无人零售项目这

件事存在争议，甚至有人认为这是兰世立已经“老糊涂”了。但是兰世

立认为，实际上自己在进入无人零售赛道之后，发觉其中商机无限，乐

趣无穷。


