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最近，兰世立与他的武汉二厂

频频吸引业内人士的目光。10月

25日，兰世立召开新闻发布会，向

外界公布了其被羁押后无罪释放

并获得了国家赔偿的消息。同时，

兰世立宣布不久之后将有第三家

公司上市。此动作完成后将意味

着在短期时间内，兰世立完成了对

三家上市公司的并购和控制。

同日，兰世立也透露了武汉二

厂在近日完成了新一轮融资，具体

金额有待公布。《中国经营报》记者

注意到，兰世立在2021年复出后，

随即进入到了大快消领域，尤其是

在完成对武汉二厂的收购后，开始

在抖音等平台较为高调地直播并

与网友互动。根据兰世立的表述，

抖音已经成为武汉二厂重要的宣

传和招商途径，对于这位曾经的湖

北首富，兰世立的这次创业有着非

常吸引眼球的口号，诸如振兴国产

汽水、冲击可口可乐的价格带等。

兰世立曾多次在公开场合宣

布将争做“国产汽水第一股”，10

月19日其对外宣布，武汉二厂汽

水通过并购方式，曲线登陆港股

主板。据悉，此次武汉二厂汽水

是被港股上市公司RAFFLESIN-

TERIOR（01376.HK）并购。

根据公告，RAFFLESINTE-

RIOR是一家新加坡室内装修服

务供应商，2022年营收为6650万

新加坡元，净利润亏损140万新加

坡元。10月18日，RAFFLESIN-

TERIOR更新了执行董事及非执

行董事名单，其中执行董事由武汉

东星在线电子商务有限公司市场

总监担任，非执行董事由中国东星

集团有限公司行政部助理担任。

今年 5 月，武汉二厂第一批

产品投入市场。仅仅 5 个月后，

武汉二厂实现了曲线上市，其速

度在饮料行业可以说是位于前

列。根据兰世立对外披露的信

息，目前武汉二厂的融资主要是

依靠个人关系网进行的。

对此，香颂资本执行董事沈萌

认为，通过兰世立的个人宣传，武汉

二厂热度较高，但不意味着盈力能

力足够强。武汉二厂目前最大的推

动力是营销，营销则需要持续不断

投入，单纯依赖个人资产不足以支

撑，因此曲线上市不仅是为武汉二

厂开辟新的融资渠道，也是将个人

投入证券化，并为下一阶段进一步

资本化奠定基础。登陆香港股市无

非是给企业提供一个更大的运作平

台，兰世立也想以此证明自己对于

该项投资有足够的信心。

公开资料显示，2023年上半

年，武汉二厂汽水收入为2310万

元，税后纯利约为200万元。

虽然目前整体市场规模有

限，但武汉二厂方面表示，截止到

上市之前，武汉二厂没有任何的

负债，因此在上市之后能够更快

进行市场规模和健康融资。

对于武汉二厂的前景，兰世

立曾多次提及要做到“国产第一”

的口号。

对于目前的汽水行业，兰世

立的观点是虽然大窑、北冰洋等

国产汽水发展迅速，但难以撼动

可口可乐、百事可乐的地位。他

认为，农夫山泉、娃哈哈没有在汽

水行业有较大的投入，就是因为

无法正面对抗两家的市场地位。

但根据兰世立自己的说法“我

不怕，我就是要挑战汽水行业”。

“武汉二厂的市场策略确实迎

合目前理性消费的市场趋势，在一

众国产汽水中打出独具一格的口

号。”中国食品产业分析师朱丹蓬

认为，虽然兰世立的目标非常高

远，但目前武汉二厂仅仅走出了第

一步，所要走的路仍旧非常漫长。
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武汉二厂“火速”上市

兰世立复出“首秀”：武汉二厂“火速”上市

“汽水瓶的价格居高不下是成

本的主要问题，为此我亲自去寻找

加工商谈价格，希望能够降低上游

的生产成本。”兰世立在10月份的

新品发布会如是说道。兰世立表

示，此前，每个瓶子的价格已从当初

的4毛降低至2毛，希望能够尽可能

地压低上游生产成本，把利润和实

惠尽可能地给到加盟商和消费者。

此外，他曾表示，要做性价比最高的

汽水，目前国产汽水的定价普遍较

高，在价格层面就无法与可口可乐、

百事可乐抗衡。

10月份，武汉二厂宣布单瓶价

格 1.99 元的汽水正式投入市场。

兰世立认为，虽然1.99元的价格在

国内汽水行业已是底部，但能薄利

多销。由于武汉二厂已经上市，相

关的成本问题由于相关政策约束

无法公布，但兰世立对记者表示，

目前武汉二厂汽水的易拉罐成本

是低于其他大部分品牌的。

兰世立认为，国内汽水行业的成

本一直以来都不高，每吨原料成本都

不超过500元。为了提高品质，兰世

立提高了武汉二厂汽水的果汁含量，

每吨原料价格突破了千元。即便如

此，兰世立称还能挣到薄利。他拿武

汉二厂终端定价3.8元的产品举例，

给到代理商的价格是1.9元，给到终

端的价格是2.2元-2.3元。

但问题在于，国产汽水的定价

逻辑是绝大部分利润予以经销

商。根据某经销商的说法，目前国

产汽水厂家予以经销商的利润在

行业内是较高的，某国产汽水在经

销渠道甚至将单瓶的利润提至 3

元，以此激励经销商，而绝大部分

国产汽水予以经销渠道的利润在2

元左右。

根据目前公布的信息来看，武

汉二厂通过代理商大会招募全国

多地近200名代理商。值得注意的

是，武汉二厂方面表示这些代理商

多数为非快消从业者。兰世立认

为，老牌经销商的思维和商业模

式，与自身难以契合。值得注意的

是，根据兰世立的表述，很多人是

通过其直播阐释武汉二厂汽水的

商业逻辑之后，决定加盟到武汉二

厂，这实际上对于汽水未来大规模

的推广有一定考验。

“很多饮料的经销商实际上相

当于某个地区的‘地头蛇’，很多品

牌之间的商战其实就是围绕争夺

这些‘地头蛇’所展开的，例如加多

宝和王老吉、天丝和华彬等，就连

以互联网起家的元气森林，在进行

线下拓展市场时，也最终选择了争

取老牌经销商的代理。武汉二厂

选择新一批的从业者进入到饮料

行业，有些类似于当年江小白杀入

白酒行业，虽然省去了与竞品之间

的经销商之争，但增加了经销商的

试错成本和风险。”上海博盖咨询

创始合伙人高剑锋说。

综上所述，武汉二厂选择了“低

价策略”杀入到饮料市场，其商业逻

辑得到了行业乃至市场的普遍认

可。但上述行业人士认为，在渠道

为王的中国饮料市场，争取到经销

商支持依旧是非常重要的环节，因

此武汉二厂如何在渠道市场选出正

确路线，仍旧是其发展的关键。

“兰世立不依靠传统渠道拓展

市场，其做法与当年拼多多杀出电

商领域有相似之处，均是靠性价比

和亲民形象获得消费者的认可，因

此并不排除武汉二厂能以此获得市

场认同的可能性。”朱丹蓬说。

“低价策略”杀入市场

今年5月，武汉二厂第一批产品投入市场。仅仅5个月后，武汉

二厂实现了曲线上市。

10月份，武汉二厂宣布单瓶价格1.99元的汽水正式投入市场。

在整个10月份，兰世立的个人

热度持续不断。从被全球通缉的

红通人员，到重返商界洗涮个人冤

屈获得了国家赔偿，兰世立的身世

获得了广大网友的同情和支持。

因在抖音的个人直播较为和蔼近

人，他也获得了广大网友的好感。

这些无疑为武汉二厂的进一步推

广起到了积极作用。

记者注意到，在武汉二厂公众

号上，兰世立甚至留下自己的手机

号，当起了客服，与消费者进行沟

通。对于产品本身，由于汽水定价

较低，在武汉二厂进入市场伊始，

其因产品略显粗糙、配料表标注的

添加剂，遭到了消费者的质疑。兰

世立也曾表示，这是产品进入市场

开始时的“重大失误”。正是兰世

立亲自与消费者进行了沟通，察觉

到了问题并立刻进行了改进，避免

了造成更大的损失。

根据兰世立的对外表述，虽然他

借助武汉人对二厂汽水的怀念，创立

了武汉二厂汽水，但实际上与早年间

的国营武汉饮料二厂没有直接的关

系，在武汉依旧存在汉口二厂、汉阳

造、和利汽水等与国营武汉饮料二厂

在名称上有瓜葛的饮料品牌。

兰世立对此似乎并不介意，他

认为，老武汉二厂汽水的主要精髓

在于物美价廉，而自己的武汉二厂

汽水正是继承于此。

但从目前来看，兰世立的个人

营销热度远大于武汉二厂赋予品

牌的价值。

“兰世立作为老一辈企业家，其

商业敏感度是毋庸置疑的，其敏锐地

意识到武汉二厂在一波国产汽水崛

起中难以独自出彩，因此在新媒体

的加持下，通过自身的影响力为武

汉二厂的营销更上一层楼，再加上

高调的上市和市场布局，兰世立赋

予了武汉二厂一定的热度和高度。”

清华大学品牌营销顾问孙巍说。

兰世立的个人营销

从目前来看，兰世立的个人营销热度远大于武汉二厂赋予品牌价值。


