
进入 2017 年

以来，酒仙网继续深耕定

制酒市场，继茅台习酒、五粮

液、洋河、泸州老窖、古井、汾酒、

剑南春、董酒、水井坊之后，持续

打造互联网爆款，为推动白酒

行业“定制化”发展注入新

格局。

ENTREPRENEURS' DAILYWine matter
酒事·酒界联盟B2

2017 年 6 月 3 日 星期六 主编：王聪 责编：袁红兵 编辑：王红英 版式：张彤

酒仙网联手众多酒企 玩转白酒“定制化”
近日，酒仙网与五粮液共同打造的互联

网定制产品“密鉴”在北京举办新品发布会，
再一次把白酒定制化放在了互联网上。

从 2016 年开始，酒仙网一直致力与联
合各大名酒企业，双方合作开发互联网定制
产品。

进入 2017 年以来，酒仙网继续深耕定
制酒市场，继茅台习酒、五粮液、洋河、泸州
老窖、古井、汾酒、剑南春、董酒、水井坊之
后，持续打造互联网爆款，为推动白酒行业

“定制化”发展注入新格局。

致力互联网酒业生态圈
强强联手奠定合作基础

“带领酒行业率先进入生态圈时代”是
酒仙网秉持的理念，早在 2016 年成都春
季糖酒会上，酒仙网电子商务股份有
限公司董事长郝鸿峰就曾对此进
行过详尽解读。目前酒仙网已经
形成线上零售 B2C (酒仙网)、线
上特卖 B2B(酒仙团)、即时服务
O2O(酒快到)以及品牌运营综
合服务四大业务板块，全面
渗透行业供应链的各个环
节，建立了透明、高效、互利
的最强酒业生态圈，从而把酒
企、流通渠道及消费者有机整
合到了一起。

酒仙网致力于打造的完善的
互联网酒业生态圈，促进着行业的
信息流通更快、互动性更强，这成为其
合作渠道的拓展及互联网爆款产品的设
计、研发、推广、运营、销售等全流程顺畅的
基石。和知名酒企的合作经验，促进酒仙网
在“定制化”道路上做大做强，越走越远。

近年来，“互联网+”的浪潮席卷了各行
各业，酒行业自然也不例外。面对着巨大的
机遇与挑战，传统的酒行业历经环境与市场
变革的阵痛，开始转变思维，通过积极拥抱

“互联网+”寻求突围之法。
纵观酒仙网牵手的各大名酒产品，几乎

每一款产品
都成为互联

网爆款，甚至
形成了名酒扎

堆与酒仙网合作
定制酒的现象。如

酒仙网和洋河联手打造
的“洋河特曲”，半年销售近亿

元；与泸州老窖联手打造的“三人炫”更是创
下年销售额突破 2 亿元的奇迹；2017 年，不
仅是升级款“匠人级·三人炫”供不应求，“桃
花醉”光订单都排到了 2018年 5 月。

知名酒企的品牌背书，也极大强化了酒
仙网的品牌，同时也积累下丰富的经验。邀
请知名演员柳岩担任代言人，更是为酒仙网
的“吸睛”量，达到了峰值。，并形成良好的循

环“闭环”。

消费体验升级
强化一条龙式互联网爆款生态链

郝鸿峰表示，产品动销是一切的根本，
好的产品离不开优质渠道。酒仙网强大的生
态圈已为酒水产品走向消费者铺好了所有
可能的渠道，从设计到研发生产再到销售，
酒企与酒仙网亲密接触可以实现一款产品
从孕育到出生以及成长的全部路线。

业内人士分析道，互联网定制酒水基于
互联网大数据，深刻洞悉了消费者需求，并
以此为基础进行产品研发，满足了消费者需
求;定制酒水市场空间广阔，深耕于此，对于
酒仙网和国台的销售增长都大有裨益;此外，
酒仙网搭建的酒业生态圈日趋完善，为酒水

动销提供了丰富优质的渠道，好产品+好渠
道，或许是酒仙网重点发力定制酒领域的有
效武器。

在“互联网+”对酒行业影响不断加深的
同时，用户消费体验的持续升级也推动着酒
行业发展环境的蝶变。规模化、同质化已难
以激发日益年轻的消费群体的兴趣点，“个
性化消费”成为一种趋势，这促使着“规模经
济”必将被“定制经济”所替代，一个企业的

“规模化生产”也定会走向“规模化定制”。
据了解，2017 年，酒仙网还将同知名酒

企展开更深入的战略合作，在互联网爆款产
品领域内持续深耕。这种合作对酒行业、电
商行业及消费者所产生的深远影响，或在不
远的将来显现。

渊据凤凰网冤

5月 26日，张裕发布两则公告，即《关于
合资设立智利魔狮葡萄酒简式股份公司的
公告》（以下称公告 1）及《关于收购智利贝斯
酒庄下属子公司股份的公告》（以下称公告
2）。

公告 1 显示，“同意本公司与 LAM原
BOSpA 签署 《股东间协议》，共同出资
48,032,523 美元现金, 合资设立 IndomitaW原
ineCompanyChile,SpA(中文名称“智利魔狮葡
萄酒简式股份公司”, 以下简称“魔狮葡萄
酒”)，其中本公司以 40,827,645 美元现金出
资，持有魔狮葡萄酒 85%股权；LAMBO SpA
以 7,204,878 美元现金出资，持有魔狮葡萄
酒 15%股权”。

公告 2 指出，同意魔狮葡萄酒与贝斯酒
庄、INVERSIONESBETMINSpA 公司(与贝斯
酒庄合称“出让方”)以及贝斯酒庄管理团队
签署《股权转让合同》，由魔狮葡萄酒作为受
让方以 48,032,523 美元现金收购出让方持
有的三家公司股权。

张裕收购案连连 协同效应是关键
近几年，张裕海外收购不断，2013 年张

裕收购法国干邑富郎多酒庄，2015 年收购西
班牙爱欧公爵葡萄酒公司及法国蜜合花酒
庄，此外，张裕还持有意大利起泡酒品牌多
来利、智利品牌魔狮完全的知识产权，同时
与澳大利亚富邑集团达成鹰赋品牌的共享
合作。张裕公司总经理周洪江曾表示：“张裕
已经不仅仅是中国的一个本土葡萄酒生产
企业，不但拥有国内六大酒庄品牌，以及解
百纳、醉诗仙等主力品牌，而且正在变成为
一个拥有多个国际优秀葡萄酒品牌的国际
化葡萄酒供应商。”此次张裕收购智利贝斯
酒庄，再一次表明其加速布局全球市场的战
略。

张裕的全球化布局并不是空穴来风，据

张裕公告显示，此次收购的智利贝斯酒庄下
属子公司葡萄原料供应充足，产品质量优良
而成本较低，其绝大部分产品与中国主流葡
萄酒消费需求较为吻合，而中国市场是其薄
弱环节。张裕收购后，将加快其产品在中国
市场销售，有利于较快形成销售规模。因此，
无论从产品、原料，还是销售渠道上，与张裕
均有较好的互补性，能够获得比较好的协同
效应。

而爱欧公爵被张裕收购前后在中国市
场的销量也发生了较大变化。收购之前，其
在中国市场的销量占比尚不足 1%，收购之
后，借助张裕庞大而成熟的国内销售渠道，
短短两个月内，爱欧公爵就占据了进口西班
牙葡萄酒 11%的市场份额，这一变化也足以
体现张裕全球化布局的成绩较为理想。

海外收购受巨头追捧 亦暗藏风险
除了张裕，国内多家生产企业也在布局

海外市场。2016 年 9 月，威龙股份发布定增
预案，计划募资 6 亿元用于澳大利亚 6 万吨
优质葡萄原酒加工项目；2015 年 3 月糖酒会
期间，泸州老窖首次向媒体公开控股澳洲的
希拉谷酒庄；中粮名庄荟也拥有法国雷沃庄
园、智利圣利亚两大自有海外酒庄。

随着中国消费者对葡萄酒的认知度越
来越高，中国葡萄酒市场容量随之扩大，法
国国际葡萄酒及烈酒展览会年初发布的报
告也预测，未来三年中国将成为仅次于美国
的全球第二大葡萄酒市场。而按照现在国内
的葡萄种植面积看，优质的原料会非常抢
手。所以，原料之争必将是葡萄酒企业竞争

的重点。主要的企业都在进行海外收购，这
是未来几年的常态。

尽管海外收购风生水起，但所有投入都
与风险并存，因此企业也要保持清醒。比如
汇率风险。前日，葡萄酒研就刚刚报道了欧
元兑人民币汇率升至近 7.8，可能导致法国
酒涨价；张裕方面也表示智利比索兑美元汇
率由于铜的价格和需求量变化导致经常大
幅波动，因此也会产生一定风险。

进口酒市场竞争激烈 破局刻不容缓
进口酒市场的扩容吸引了来自业内外

巨头的热捧，巨头的进入势必会对当前进口
葡萄酒市场格局产生影响，并以其故有的品
牌知名度和影响力背书，打破进口酒市场原
有的混乱局面。但是进口酒在中国的发展依
然存在两个问题：一是过度增长的进口规模
带来的市场饱和；二是品牌众多，质量得不
到保障。

面对激烈的竞争，对于酒企来说，一个
最为直接的解决问题的方法就是打造强势
品牌。张裕公司副总经理孙健曾表示，“就国
内来说，国产品牌集中度相对高，而进口酒
采购门槛低，品牌众多，进口商众多。消费者
在进口葡萄酒的选择上越来越开始注重品
牌，部分进口酒品牌也已在国内市场崭露头
角，进口酒大单品形成的时机已经到来，这
也是此时张裕在进口酒上发力的原因。”中
粮名庄荟国际酒业总经理李士祎也认为“现
在互联网叫爆品时代，已经不是简单的品牌
时代，所有产品必须要走进消费者的心中。
互联网时代只有做爆品，才能够真正走进消
费者心里，只有爆品才能成就强大品牌”。

进口酒的发展正在一步步推动整个中
国葡萄酒市场的发展，我们相信，巨头争相
发力中国市场加剧竞争的同时，最终受益的
必将是消费者。 渊据葡萄酒研究冤

全兴酒业再战体育营销
新品“球兴”正式发布
姻 薛剑 阳菲菲

“雄起! 雄起! ”5 月 26 日，四川全兴酒业
新品“球兴”发布会在成都希尔顿酒店举行。
随着著名足球评论员韩乔生、四川足球名宿
魏群、姚夏到场，数百名球迷高喊雄起，引爆
全场。

“这款球兴酒，就是为广大球迷定制，我
们希望能够再掀起黄色旋风，再点燃四川球
迷心中的激情。”据了解，此次全兴精准定位
球迷社群需求所打造的球兴品牌，将推出三
款先导产品，分别是雄起小瓶装(100ML)、雄
起光瓶装(500ML)和激情盒装(500ML)除此之
外，还有一款“冠军”系列限量定制化产品。
外形设计均采用明黄色为主色调 (全兴足球
色)，并通过雕刻效果的里程碑“雕塑瓶”设计
和颜色喷涂效果。其中，大小雄起更是在方
正瓶身上突出的足球元素外凸设计，给人以
强烈的足球相关元素的暗示。

目前球兴酒作为中国酒业市场首款以
足球为元素的酒，主要以浓香为主，相比于
传统白酒产品，球兴系列可实现快速迭代，
强化定制。根据消费者反馈，区域化需求，纪
念性节点等，可迅速展开新产品的研发，实
现产品的迭代升级，不断拉升完善品牌体
系，同时围绕时下较为热门的“白酒定制”，
针对合作伙伴的差异化需求推出行个性化
服务。更可以围绕城市级服务商的具体需
求，根据城市及渠道特点，提供一城一策的
多样化市场支持，充分衔接各城市足球文化
元素后，实现产品的本地化。

“伴随着全兴足球的“雄起”这一震彻
大江南北的口号，全兴品牌与足球的关联性
记忆仍然保留在球迷心中”由此也不难理
解，新品“球兴”的在外观设计上融入诸多明
显的足球元素，在品名设计上关联地道四川
方言“雄起”，这背后的商业逻辑，即品牌打
造将精准迎合广大球迷。全兴此次的体育营
销之路，专注草根足球，响应全民大健康号
召，牵手此次全兴发力，能否通过撬动草根
足球迷，再掀黄色旋风？拭目以待。

酒+互联网的成功实践

古隆中酒业与襄网科技
签署战略合作协议
姻 谢勇

近日，湖北古隆中演义酒业有限公司与
湖北襄网科技有限公司在汉水华城 21 楼襄
网科技总部签署战略合作协议，湖北古隆中
演义酒业有限公司董事长郭力、湖北襄网科
技有限公司董事长陈小龙以及双方公司高
管，参加签字仪式。

据悉，本次合作是双方在多年良好合作
的基础上，积极拓展“互联网+白酒”的又一次
创新，是双方在以往市场运作和品牌建设基
础上的又一重大举措，是“互联网垣”的又一成
功实践，标志着“互联网+襄酒”的发展新模式
正式开启。

签约仪式上，古隆中酒业董事长、总经理
郭力首次全面系统地介绍了“古隆中+”的发
展战略。他说，多年来，古隆中酒业依托襄阳
的三国历史和文化，努力打造“古隆中”这一
标志性的酒文化品牌。随着移动互联网的普
及，正在悄然改变白酒营销方式。古隆中酒业
将通过此次合作，依托互联网思维，借助襄网
科技的新媒体平台、社会化营销等方式的组
合运用，让更多年轻受众了解古隆中酒、爱上
古隆中酒，有效扩大古隆中酒品牌在年轻消
费群体中的影响力与美誉度，增强与市场受
众的黏性与互动，快节奏地实现品牌建设与
营销收益的价值最大化。

杰森家族将收购圣塔丽
塔山克林顿酒庄

据悉，杰森家族（Jackson Family）正在完
成对圣塔丽塔山（Sta.Rita）产区的名庄克林顿
酒庄（Brewer-Clifton）的收购工作。这是杰森
家族收购的第三家以酿造黑皮诺（Pinot Noir）
葡萄酒为主的酒庄，这将会拓展杰森家族旗
下葡萄酒的组合内容。此次收购包括克林顿
酒庄用于酿造副牌酒的葡萄园和相关酿酒设
备。克林顿酒庄原庄主格雷·布鲁尔（Greg
Brewer）将继续负责酒庄的酿酒工作，以保证
葡萄酒质量的一致性。

1996 年，格雷和他的合伙人在圣巴巴拉
（Santa Barbra）的圣塔丽塔山产区创立了克林
顿酒庄。酒庄的酿酒葡萄全部来自自家的葡
萄园，最初的年产量仅在几百箱左右，但现在
每年的产量已经达到了一万箱。克林顿酒庄
的黑皮诺葡萄酒质量上乘，在 2014 年时，克
林顿酒庄 2012 年份的黑皮诺在《葡萄酒观察
家》（Wine Spectator）发布的 2014 年度百大葡
萄酒中位列第八。

对于本次收购，原庄主格雷表示十分满
意，并认为这是一次完美的合作：“我对此次
的合作十分满意，未来我们将有许多方面需
要共同调整和发展，并将会有许多令人兴奋
的时刻。”

“我一直对克林顿酒庄的葡萄酒具有的纯
净感和浓郁感印象深刻，”杰森家族的主席巴巴
拉·班克（Barbara Banke）表示。“克林顿酒庄的
加入会进一步补充我们葡萄酒的产品组合。”

格雷称，在收购完成后，杰森家族将着眼
于克林顿酒庄 60 英亩（约 24.3 公顷）的葡萄
园。 渊文/Jasmine冤

姻 葛庆红

在白酒行业整体复苏、名酒企业集体强
势的大环境下，山东温和酒业用一年的时间
实现了一个亿到四个亿的华丽转身。优化产
品结构，突出拳头产品“温河大王”，成功打
造销量亿元的大单品；加快渠道下沉，夯实
渠道基础，建立全国上千个乡镇兑奖点，服
务店全面覆盖；聚焦重点市场，推动营销创
新，整合周边优势资源，精耕市场。种种举措
使温和酒业在全国酒企中脱颖而出。而跨界
营销，积极参与社会重大公益活动，是温和
酒业品牌美誉度进一步提高的体现。

5月 26日，临沂市会展中心迎来了多达
2000 人的隆重聚会，童星中心园、幼师学校

“童趣·星梦奇缘”六一汇演暨“童星教育·温
和酒业”战略合作签字仪式拉开了帷幕。中
国著名营销专家、山东温和酒业集团总经理

肖竹青先生；副总经理李树波先生；大客户
部总经理董世浩先生；临沂童星实验学校创
始人、校长姜自健先生；临沂物流联盟协会
会长刘玉莹女士；著名作家、诗人卞文远老
师等各位代表参加了此次大型汇演。

乍一听，白酒与学校两个“风马牛不相
及”的事物组合在一起已然匪夷所思，更何
况是山东区域市场的白酒十强与临沂最大
幼儿教育机构童星学校的大事件。肖竹青认
为：此次活动是温和酒业与童星幼儿园开展
的一次大数据的营销探索，作为临沂最大的
幼儿教育机构，学校内有一千个老师，一万
个儿童，就有可能影响三万个家庭。慰问童
星幼儿园一千多名教职工，对所有就读于童
星幼儿园的学生家长发优惠券，持券购买温
和酒业指定白酒可享受买一赠一的特殊优
惠，让更多家庭感受温河王品牌的温暖，是
作为一个实体企业爱心公益的展现。未来还

将联合童心幼教机构开展“家族荣耀毕业封
坛纪念酒”推介活动。写一封家书，封一坛酒
给最爱的人，一代一代的传承下去，将中国
的慈孝文化进一步发扬。

本次活动中，童星教育·温和酒业”达成
战略合作签约仪式，双方正式签订全面联盟
合作意向，并由山东温和酒业集团向童星学
校姜自健校长颁发了“温和酒业战略发展顾
问”聘书，由童星学校向温和酒业集团总经
理肖竹青颁发了“童星学校名誉校长”聘书，
山东温和酒业集团聘卞文元老师为战略文
化顾问。由山东温和酒业及临沂国旅、临沂
联通赞助的家长抽奖环节，更是掀起了现场
的一个个欢乐的高潮。

白酒行业专家表示：传统的购酒方式主
要是依靠人脉介绍，请客吃饭甚至给回扣
等。理性消费和平民消费回归后，必须改革
才有出路。温和酒业有效的整合了各种资

源，以满足消费者的需求。今年年初，肖竹青
先生便提出以“跨界+文化”为今年的主发展
路线。以史册记载的“孔子辨羵羊”典故使山
东温和酒业集团酿酒历史可以追溯到 2250
年前，温和酒业不仅进一步挖掘与传播羵羊
文化，深入挖掘民族悠久历史，更是以羵羊
文化为载体开发临沂最高端酒品———“密级
羵羊醇王酒”。而坐落于世界名曲“沂蒙山小
调”诞生地费县的温和酒业，所代表的沂蒙
红色文化基因更是支撑温和酒业、打造百年
温和愿景的支撑。

从跨界合作到文化升级，本质都是对温
和百年事业发展的基础布局，其以文化酿酒
的过程是通过长期的投入和坚持而形成的，
而品牌的塑造提升，同样不是一朝一夕就能
实现的。相信随着时间推移，“最美酒厂+文
化酿造”的酒企形象，将更多出现在人们眼
中，为实现百年温和愿景积蓄势能。
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