
今世缘产品结构
持续优化
“喜庆 +”助力布局
婚庆产业链

今世缘是江苏省白酒龙头企业。其中,“国
缘”酒定位中国次高端白酒新锐品牌 ,“今世
缘”酒定位喜庆缘分酒,“高沟”酒定位苏派老
名酒。2016 年公司营业收入为 25.54 亿元,同比
增长 5.34%;归母净利润为 7.54 亿元,同比增长
10.07%,展现了稳健的业绩增长能力。公司产
品品类完整,价格带齐全。定位于喜酒细分市
场,在营销方式上也注重与品牌“缘”文化的结
合,彰显差异化竞争优势。

江苏省白酒消费实力雄厚,品牌集中度较
高。江苏省素有白酒消费传统,是酒类生产和
消费大省,16 年白酒产量位列全国第四,白酒业
景气度较高。省内经济实力雄厚,GDP 全国第
二,预计消费升级加速。江苏省竞争格局呈现
差异化,苏北主要被本土品牌占据,苏南市场洋
河、今世缘与徽酒、川酒竞争。今世缘 94%—
95%的收入来源于省内,受益于洋河投入“新江
苏”市场建设,为今世缘进一步拓展省内市场
提供了契机。

产品结构持续优化, 受益消费升级。公司
特 A+和特 A 类产品收入占比从 2013 年的
57.6%增长到 2016 年的 74.7%, 且特 A 类白酒
近三年的毛利率分别是 80.4%、77.9%、78.6%,
远超其他产品,毛利占公司总体的 82.5%。公司
坚定其持续扩大中高档市场的经营策略,收入
端中高档快速增长, 低档酒缩减产品, 有所下
滑。受益于苏北价格带向 100 元以上升级,苏
南价格带向 200—400 元升级,预计以国缘为代
表的公司主要利润增长点将会占据更大的市
场份额。

省外重点开拓,“喜庆+”战略助力打开婚
庆市场。在不断强化省内本土市场的同时,重
点布局豫徽浙鲁等周边市场,400 个营销网点
正在稳步推进。公司积极发展电商销售业务,
筹建电商部门,并完成了官方商城上线及微商
城与京东平台对接。另外,我国婚庆市场发展
前景广阔但鱼目混杂,集中度低,“喜庆+”战略
稳步推进,有助于公司战略转型婚庆市场。目
前线上今世缘已推出“喜庆家”电商平台,线下
则推出了实体店喜铺。公司的招商优惠力度较
大,通过喜庆+重点招商,不仅局限于婚喜宴,更
有望涵盖客户婚庆、生日宴、朋友聚会、升学宴
等各种丰富的日常消费情景。渊据中国证券报冤
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五粮液酒仙网联袂出击
打造互联网定制艺术酒“密鉴”
姻 李冰玉

近日，由五粮液与酒仙网共同打造的互
联网定制产品———“密鉴”新品发布会在京
举行。中国酒业协会副理事长兼秘书长宋书
玉、宜宾五粮液股份有限公司董事长刘中
国、宜宾五粮液系列酒品牌营销公司总经理
徐强、酒仙网董事长郝鸿峰等领导及嘉宾共
同出席发布会，并就新品发布、双方合作战
略等进行介绍。

密鉴，一款互联网定制的艺术之酒

作为宜宾五粮液股份有限公司发力
互联网定制酒品的首款产品，
密鉴酒可谓集“百般恩宠”
于一身。据悉，从酒体
品质风格特征，到产
品包装设计，双方企
业都倾注了很大心
血。对此，徐强介
绍，“密鉴”是五
粮液股份有限
公司着力打造
的“一瓶好酒”，
也是一款外观包
装时尚的艺术酒。

“密鉴”作为宜
宾五粮液股份有限
公司产品体系中的重
要一员，精选五粮，秉承
五粮液传统酿艺，在沿袭经
典五粮液浓香型白酒风味特征的基
础上，又有些微细调，从而更契合新时期互
联网饮酒人群更年轻、更个性化的审美与口
感需求。

据徐强介绍，密鉴酒体严格酿酒所用
“五粮”，即糯米、稻米、玉米、小麦、高粱，生
长于川南，富含磷、铁、镍、钴等微量元素，其
中镍、钴微量元素矿物质为五粮液培养泥中

独有；在降雨充沛、温
度适宜且日照充足的
宜宾独有的自然气
候中，按“陈氏秘
方”配比五粮，传承
包包曲与双轮底发

酵工艺，精心勾调，集
传统五粮液酿艺之大

成，使其具有“香味浓
郁、舒适，味醇厚，绵甜甘

冽，净爽，回味长”品质特
征。通过密鉴，可以充分品味

五粮浓香美酒的艺术。
除卓越的品质，密鉴酒的“颜值”

同样惊艳，堪称白酒美学作品，是一款“艺
术酒”。密鉴酒包装通体白色，瓶身修长，图
案抽象，瓶型设计时尚简约，与同样素雅的
外盒相得益彰，极具品质感，艺术气息浓
郁。

这款定制酒品，在保证高品质、高颜值
的同时，还充分弘扬了互联网精神，做到了

高性价比。酒仙网官网 299 元的零售价，也
是品牌、品质、品味和价格的极佳结合。

互联网定制驱动酒业健康发展

此前，酒仙网在互联网定制酒品方面成
功打造了多款爆品，郝鸿峰表示，“密鉴”是
酒仙网与五粮液战略合作以来，打造的第一
款互联网定制白酒，五粮液的产品品质和品
牌号召力具有不可估量的价值，与酒仙网打
造互联网爆品的经验叠加，密鉴的销售前景
十分值得期待。

发布会上，刘中国指出，酒仙网成立以
来，所取得的成就在行业中赢得了广泛的尊
敬和认可。酒仙网作为国内专业的酒类互联
网公司，从成立之日起就与五粮液建立了良
好的合作关系。双方的合作从单纯的代理采
购关系不断向纵深发展，已经基本涵盖了五
粮液全品类产品的营销，这种合作关系对于
促进五粮液品牌在国内外的广泛传播，打造
五粮液“世界名酒”+“中国民酒”的愿望与梦
想起到了良好的作用。目前，酒仙网又成为

五粮液公司专业渠道运营商，拥有了除商标
以外的“密鉴”系列产品的独家运营权，产品
定位和消费者定位不断细分，与战略伙伴之
间的合作也不断深化。

刘中国对此次与酒仙网的合作同样给
予高度肯定。他表示，酒仙网作为国内最大
的酒类垂直电商，是建立在拥有大量会员和
交易数据基础之上的，并且具备深耕大数据
的能力。不但能够深入了解特定消费群体的
购酒偏好，在产品设计上给出有价值的建
议，而且能够依靠大数据、运营、销售渠道、
营销推广等多方面的优势，最大程度降低渠
道成本，相信酒仙网的平台能力与五粮液股
份有限公司的产品力形成强有力的资源互
补，期待“密鉴”能给互联网时代的白酒消费
者带来惊喜。

据刘中国介绍，五粮液公司多年以来始
终坚持在品牌营销与专属服务上不断进行
模式创新。目前，系列酒公司正在以建设三
个平台为定位，强化渠道建设，建立新型的
供产销合作关系，以形成与五粮液产品销售
额 1:1 为总目标，进行渠道特色产品与消费
者特色产品运营，打造五粮液的另一个核心
竞争力。

郝鸿峰还表示，酒仙网将继续加深与五
粮液股份有限公司的合作，并将在产品设
计、产品营销等各个环节加大参与及投入力
度，对双方之间的合作模式不断探索和完
善。

作为酒行业变革与发展过程的亲历
者，中国酒业协会副理事长兼秘书长宋书
玉对酒仙网与五粮液股份有限公司达成深
度合作感到欣喜。他指出，在互联网爆品成
功案例不断涌现的当下，酒行业应该充分
认识“互联网定制”模式所具备的优势。在
这一模式下，酒企可借助互联网定制产品
的研发开拓动销渠道，实现电商和酒企之
间的合作共赢。长远来看，这也将助推酒业
健康发展。

近日，由五粮液

与酒仙网共同打造的互联
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近日，京剧《大宅门》首演发布会在北
京隆重举行，会上，还发布了酒鬼酒为京剧
《大宅门》特别定制的“酒戏人生”。酒鬼酒
股份有限公司副总经理、酒鬼酒供销有限
责任公司总经理李明、中粮酒业电子商务
部总监马晓宁、京东白酒类总监陈松锋等
出席揭幕仪式。

据介绍，这款纪念酒背面印有著名导
演郭宝昌书写“酒戏人生”四个字。马晓宁
在发布仪式上表示，酒鬼酒与《大宅门》很
搭，所谓杯酒人生，在酒鬼酒中体现的淋漓
尽致，该酒前味浓香，象征年轻要浓烈，中
味清香，象征中年要有所思，后味体现酱
香，象征老年人要有所悟，这正是酒鬼酒和
大宅门的关系。据了解，这款纪念酒将于 6
月 18 日，京东周年庆正式开售。

由北京京剧院、北京大宅门影业有限
公司、北京市厚阳文化传播有限公司共同
出品的京剧《大宅门》。热播十六年不衰的
电视剧《大宅门》，被称为国产电视剧的巅
峰之作，由其衍生出的话剧《大宅门》也是
常演不衰的口碑佳作，而这次《大宅门》将
被搬上京剧舞台的消息一经发布，就引得
强烈反响和广泛关注。

直至今日，京剧《大宅门》携手酒鬼酒，
在微博上与粉丝们的话题互动，已多次占
据文化艺术板块话题榜榜首，还几度突破

“次元壁”，进入微博话题总榜，成为真正具
有跨界影响力的流量大戏，拉近了传统艺
术与年轻观众的距离。《大宅门》的原作者，
也是京剧《大宅门》的导演兼艺术总监郭宝
昌坦言，将《大宅门》搬上京剧舞台是他多
年以来的心愿。

京剧作为中国的传统艺术之一，凝聚
着中国传统文化的美学思想精髓，在世界

戏曲文化舞台上闪耀着独特的艺术光辉。
而白酒是我国的传统名酒，傲立世界酒林，
以其独特的个性风格与源远流长的历史，
在世界酒文化中占据着不可替代的地位。
京剧《大宅门》是京剧传统艺术与影视大 IP
合作的跨界尝试。

而酒鬼酒京剧大宅门定制酒“酒戏人
生”，则是两大传统文化的联姻。该定制酒
由郭宝昌老师亲自命名为“酒戏人生”，既
是对酒鬼酒与京剧戏剧合作的纪念，同时
也抒发一种对人生的思考。瓶身正面有郭
宝昌老师的亲笔签名，极具艺术个性与纪
念价值。作为中国文化酒的引领者，酒鬼酒
从未停止过产品创新的步伐。

此次，酒鬼酒采用特有的 20 年陈酿，
打造了独具中国风和文化韵味的大宅门定
制酒“酒戏人生”。在包装设计上，以金色
凸显大气、沉稳的气质，同时巧妙地融入京
剧《大宅门》中的经典元素，将京剧艺术与
白酒文化完美结合。

据悉，京剧大戏《大宅门》将于 6 月 17、
18 日在天桥艺术中心大剧场首演，而酒鬼
酒为了让消费者能够更快的体验到这款
酒，选择京东平台为首发渠道，京剧大宅门
定制酒“酒戏人生”将于 6 月 18 日在京东
平台浓情首发，向世人呈献蕴涵艺术之美、
文化之雅的美酒佳酿。

渊据中国酒业新闻网冤

京东超市与长城葡萄
酒达成战略合作
3年销售破 10 亿

近日, 京东超市与长城葡萄酒签署战略合
作协议，长城葡萄酒系列产品未来 3 年力争在
京东实现 10 亿元人民币的目标销售额，同时
未来双方将在营销管理、产品定制、资源共享
三方面展开深入合作。

本次京东超市与中长城葡萄酒的战略合
作，是基于双方优势和良好合作下的升级。根
据协议，长城葡萄酒将通过京东大数据，充分
了解线上各区域内的消费喜好，动态优化产
品，并加强京东定制产品的投入。此外，京东超
市将通过京腾计划、京条计划等为长城葡萄酒
提供线上全面的渠道与资源支持。

长城牌葡萄酒为世界 500 强企业中粮集
团旗下的驰名品牌，被誉为中国葡萄酒第一品
牌，同时是国宴用酒，连续多年产销量居全国
第一。长城葡萄酒拥有涵盖沙城、昌黎、烟台以
及宁夏贺兰山、新疆天山五大产区，形成以桑
干酒庄、华夏酒庄等为代表的国内酒庄群。
2011 年，长城葡萄酒正式推出长城天赋葡园,
以独特原产地风格和多样原产地品味为消费
者提供更多美酒选择，创造更多美好生活享
受，深受广大消费者的喜爱和信赖。

2013 年长城葡萄酒入驻京东，多年来销售
额稳步增长。2016 全年，长城葡萄酒在京东超
市销售额破亿，同年在京东独家首发新品“特
选 5 年橡木桶解百纳干红葡萄酒”月销售近 5
万瓶。

京东集团副总裁、京东商城消费品事业部
总裁冯轶表示，基于双方长期的密切合作，长
城葡萄酒在京东保持了多年高速增长，未来在
互惠互信的基础下，双方将持续为消费者带来
更丰富、更优质的葡萄酒选择和个性化的服务
体验。

中粮酒业长城事业部副总经理翟勇铭表
示，京东超市不仅是产品销售的核心渠道，更
是长城葡萄酒品牌持久推广的重要阵地。未
来，长城葡萄酒将为京东平台打造更多的独家
定制商品，从而满足消费者多元化的购物需
求。

业内人士认为，京东超市的酒类业务，除
大力发展海外直采之外，还积极参与供给侧改
革，凭借其自身优势资源，帮助中国品牌提升
行业影响力和销量。随着京东超市与越来越多
的国内外知名品牌深入合作，在葡萄酒行业的
领先地位也将进一步稳固。

台湾中国文化大学
与齐鲁工大洽谈
精酿啤酒合作项目

最近，台湾中国文化大学校董事会派遣
大众传播学系王翔郁副教授来齐鲁工业大
学洽谈精酿啤酒项目引进与推广事宜。世新
大学观光旅游中心专案总监杨嘉彦一同来
访。学校港澳台事务办公室、生物工程学院等
部门单位负责人、专业教师代表参加了会谈。

会谈伊始，港澳台事务办公室主任郑众
介绍了齐鲁工业大学简况及专业特色；生物
工程学院执行院长刘新利介绍了生物工程专
业的发展现状及未来建设构想；王翔郁介绍
了台湾中国文化大学学校简况及生物学科发
展现状。

接下来，双方就精酿啤酒项目合作事宜
展开了热烈友好的会谈，一致认为，双方有真
诚、积极的合作基础，如果项目在台湾中国文
化大学稳妥落地，未来在台湾会有很好的发
展前景，不仅有学术和文化研发潜力，而且有
广阔的市场开发价值。依托精酿啤酒项目建
设平台，两校可在科研、学术交流、课程开发、
学生交流、师资培训、品牌包装、实践实训、市
场推广等多方面开展合作。依托齐鲁工业大
学科研技术力量，可帮助台湾中国文化大学
建成台湾最高水准的精酿啤酒研发推广中
心。

王翔郁表示，将会向台湾中国文化大学
校长建议组成师生代表团，于 11 月份来齐鲁
工业大学参加国际啤酒研讨会，推动两校精
酿啤酒合作项目进入实际运行轨道。

会谈前，来访嘉宾参观了生物工程实验
室、啤酒中心、葡萄园和啤酒花种植基地。

渊据糖酒快讯冤

昌吉市积极推进
酒庄产业与乡村旅游的
融合发展
姻 郝雪飞

新疆昌吉市看准当地悄然兴起的酒庄产
业的契合点，积极推进酒庄产业与乡村旅游
的融合发展。将玛咖酒庄、重力酒庄、遗韵酒
庄、印象戈壁酒庄、华阳特酒庄、榆泉酒舍创
建自治区星级农家乐；红酒酒庄作为精品农
家乐‘升级版’以及旅游参观、餐饮接待、采摘
体验及住宿的旅游综合体；将特色农业与旅
游业有机结合，形成度假型及观光型旅游新
业态。截止目前，昌吉市建成集葡萄酒生产、
贮藏、餐饮、休闲为一体的葡萄酒庄共 8 家，
其中评定为四星级农家乐的酒庄 1 家、三星
级农家乐的酒庄 2 家、二星级农家乐的酒庄
3 家。2017 年，昌吉市计划接待游客 265 万人
次，实现旅游收入 22.4亿元。

姻 程万松

酒业最近再次兴起文化行销热。先是
汾酒成为央视《朗读者》栏目独家特约单位
之后，4 月 23 日联合央视发起中国的“世界
读书日”活动，以工匠精神呼吁全民阅读时
代的到来。

继而 5 月 3 日，泸州市人民政府、中国
作协《诗刊》社、中国诗歌网、泸州老窖股份
有限公司联合发起的“国际诗酒文化大会”
在北京现代文学馆启动，拟向全球征集诗
酒作品，作品包括现代诗和旧体诗创作、诗
歌朗诵、诗歌书法，以及大会标志设计等。

5 月 4 日，酒鬼酒联手京剧《大宅门》发
布定制酒“酒戏人生”。该酒将在 6 月 18 日
正式上市，彼时是京剧《大宅门》首演期的第
二天，也恰逢京东周年庆。京剧《大宅门》导
演兼艺术总监郭宝昌携主创及电视剧《大宅
门》部分主创现场说酒，用“酒戏人生”来形容
酒与京剧的关系。酒和艺术本身就有不解之
缘，而郭宝昌还戏称，他每天不饮酒，就难以
形神相亲，“酒鬼”这个品牌说的就是他。

联合文化 IP 做文化行销，是酒业由来
悠久的传统。以 1999 年泸州老窖原董事长
袁秀平纵论“统治酒类消费的是文化”为里

程碑，中国酒类市场逐步进入品牌消费时
代。因为酒本身具有物质和文化情感的双
重属性，以及深厚的历史内涵，文化行销逐
渐成为酒类营销的核心手段之一。

纵观酒类品牌的文化行销，形式丰富
多样，但多偏重“销”，作为经营实体，务实
无可厚非，但从品牌营销的角度来看，“营”
和“销”应当是一个相对平衡、互为支撑、共
生共享的关系。

泸州老窖有一条公益广告，大致内容
是呼吁拯救那些即将消失的技艺。这是基
于许多国家级非物质文化遗产濒临消亡的
现实，同为国家级非遗的泸州老窖传统酿
酒技艺的拥有者，泸州老窖希望民众能够
给予其更多的关注。

在国际诗酒文化大会新闻发布会上，
泸州老窖股份有限公司董事长刘淼在回答
记者提问时明确表示，泸州老窖的文化行
销对于具体销售的促进作用应该是二八
开，大品牌有大担当，泸州老窖有责任和义
务承担文化传承的使命和责任。

与泸州老窖这一策略相似，意大利著
名的烈酒品牌 Nonino 从 1975 年起就创造
了一个以家族命名的奖项，用来挽救即将
失传的一些传统技艺。这个奖项的评审委

员会由诺贝尔文学奖得主组成，其中莫言
就担任过评委。

Nonino 是一家生产果渣白兰地的家族
式企业，独创的酒渣蒸馏酿酒技术已经有
120 年的历史，目前由第五代传承人在打
理。通过蒸馏葡萄酒的渣来提取生产出果
渣白兰地，是意大利北部一种古老的蒸馏
方法。但 Nonino 家族把果渣白兰地不断加
以创新，把这个“灰姑娘”的品类做成了意
大利的酒中之王。

Nonino 基金奖迄今已经有 42 年的历
史，而 Nonino 家族也在这一时间内将果渣
白兰地在全球发扬光大。我们很难精准测
算出这一文化行销对 Nonino 的销售具体带
来多少增长，但它却引爆了公众对于文明
传承的价值共鸣感，从而极大地提升了品
牌曝光的频次。更重要的是，整个家族经过
5 代传承，依然保持旺盛的创新能力，使
Nonino 所生产的果渣白兰地成为时尚界的
宠儿，他们的家族也斩获了德国杜塞尔多
夫颁发的年度最具企业家精神的奖项。

泸州老窖和 Nonino，他们以情怀成就品
牌溢价的实例不是个案，从而证明，文化行
销不能紧盯利益收获，应当义利相生，而不
宜因利害义。

联盟之道玉The way of alliance

酒业文化行销渐热 应防止因利害义

酒鬼酒携手《大宅门》 纪念酒“酒戏人生”发布


