
李福成在燕京啤酒工作三十多年，对
公司发展做出了卓越贡献。作为公司带头
人，李福成带领燕京人经过艰苦创业，使公
司从一个不足一万吨的小型地方啤酒厂发
展成为中国最大的啤酒企业集团之一。

在李福成的带领下，燕京啤酒已成为

全国最知名、最具影响力的品牌之一，并进
入全球啤酒行业排名前八名。“2016 年中国
500 最具价值品牌”榜单显示，“燕京”品牌
价值达 882.75亿元，位居 2016 年“中国 500
最具价值品牌”排行榜第 42 位。

资料显示，进入燕京啤酒后，为了与众

多竞争对手区隔，李福成于 1987 年瞄准国
际上非常流行而国内却依然空白的清爽型
啤酒作为产品突破方向；1989 年，他又打破
计划经济的包销模式，采取合同方式进行
销售，开拓市场化销售。

为了做大做强，李福成带领燕京啤酒

谋求进入资本市场，并于 1997 年成功 A 股
上市。

在燕京啤酒不断发展壮大过程中，李
福成坚持认为，自己的人才、技术和管理优
势都集中在啤酒领域，“要一心一意做大做
强主业，不能见异思迁”。 渊郑晚冤
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新任掌舵人。

中国酒周刊
设立信息采集中心

邀请书
为了进一步拓展信息采集渠道，

聚集、整合有效资源，形成报企联动的
快速机制，本刊决定：在全国各地设立
信息采集中心(站)，业务范围包括信
息采集、运营代理、征订发行等。

凡有意承担设立“中国酒周刊信
息采集中心”重任的有志之士，请将个
人简历和联系电话等信息，发至邮箱
3086645109＠qq.com，具体商谈工作
流程和相关待遇。
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四川省经信委主任
推进川酒进酒吧

作为知名的耍都，玉林路，九眼桥，成都
的酒吧越来越多了，但是喝的却是洋酒。外国
友人来成都，想品尝下中国的伏特加，却难得
寻觅。

近日，四川省经信委主任陈新有表示，以
白酒作为基酒，积极进入酒吧，四川已经出现
了。部分企业相应地推进了低度酒，起泡酒的
发展，对白酒企业转型发展提供了一个方向。
去年，支持国际调酒师协会落户成都，开展相
关培训和比赛。他为川酒打“广告”，希望大家
进酒吧，可以多多支持四川白酒品牌。

渊张想玲 殷航 杨力冤

湖南省 661 家酒企
加入溯源平台

近日，湖南省酒类流通监管和溯源系统
推广应用会在常德召开。溯源平台是将生产
企业、流通企业、零售终端等生产经营主体的
企业信息（包括执照、许可、负责人、联系方式
等）自助上传进行注册，构成一个全行业生
产、经营、消费、监管全过程的行业管理服务
地图。

目前，全省已有包括德山酒、武陵酒、酒
鬼酒、邵阳大曲、八百里、好味园等湘酒企业
的 661家酒类生产经营企业注册登记进入溯
源平台，其中生产企业 33 家，经营企业 628
家。 渊丁鹏志 郑应平冤

泸州产白酒
出口科特迪瓦

近日，四川泸州老窖股份有限公司生产
的一批重 1.4 吨，货值 4.3 万美元的白酒顺利
出口科特迪瓦，也是泸州产白酒出口的第 38
个国家（地区）。

同时，泸州检验检疫局积极服务国家“一
带一路”倡议，发挥检验检疫职能优势，采取多
项措施积极帮扶企业出口，确保产品质量安
全。 渊刘虎威冤

甘肃葡萄酒产业
将亮相第十八届青洽会

6 月 13 日，记者从甘肃省经合局获悉，
以“开放合作·绿色发展”为主题的第十八届
中国·青海绿色发展投资贸易洽谈会将于 6
月 20 日—23 日在西宁市举办。

按照“一会一主题”的要求，甘肃省经济
合作局和省酒类商品管理局将组织省内葡萄
酒生产、销售及相关企业参会参展，利用 180
平方米的甘肃展位，特装宣传葡萄酒企业形
象、展示葡萄酒及相关产品。除此之外，甘肃
代表团还将于 6 月 20 日下午举办“中国·河
西走廊有机葡萄酒品评品鉴推介会”，进一步
宣传甘肃葡萄酒产业。 渊刘琼冤

金徽酒荣获
“2016 年度省长金融奖”

6 月 13 日，甘肃省政府举行“2016 年度
省长金融奖表彰大会暨全省金融工作会议”，
会上对 2016 年支持全省经济发展贡献突出
的金徽酒等单位进行了表彰奖励。

在企业发展方面，金徽酒上市一年多来取
得了不凡的业绩。2016 年度实现营业收入
12.77 亿元，较上年增长 8.02%，实现净利润
2.22亿元，同比增长 33.81%，今年第一季度实
现营业收入 4.62亿元，较上年增长 3.89%，实
现净利润 1.14亿元，同比增长 23.01%。渊吴铭冤

姻 朱金中

近期，著名酒类电商酒仙网突然发布公
告称，申请在新三板终止挂牌。作为新三板
酒类电商市值第一的企业，酒仙网下一步将
何去何从？是否真的如传闻中所料转战 A
股？但业内人士认为，就目前资质来看，酒仙
网转板有诸多困难。

众所周知，电商向来是个烧钱的领域。从
网酒网的退市再到如今酒仙网摘牌，不论是
离开的还是仍在坚持的，对酒类电商来说，始
终无法回避的一个问题就是：盈利。资本的输
入、畅通的平台，和传统酒业对接是否出现了
错位？酒类电商的出路究竟在何方呢？

酒类电商盈利为何这样难？
据大河报报道，目前酒类垂直电商有两

大模式：第一种是自上而下，即从线上到线
下；搭建线上获客体系，然后调用线下资源履
约；第二种是自下而上，即从线下到线上：以
实体门店为核心搭建直达消费者的网络体
系，以此为本钱与线上资源合作。第一种模式
的代表是酒仙网，第二种模式的代表是
1919、酒便利。虎嗅研究总监李彤认为，这两
种模式并无高低之分，追求的都是更快的规
模扩张、更高的市场份额。酒厂不管垂直电商
采用什么模式，谁出货量大谁就有话语权。

从市场实操来看，酒类电商面临一个尴尬
局面：销量总能给人以惊喜，但利润给人以惊
吓。为什么酒类电商能叫来好，叫不来钱呢？

“酒类电商其实忽略了一个根本问题：就
是酒厂和你合作，你能给人家带来什么好
处？”长期研究互联网酒业发展的牛恩坤提出
一个新观点，酒业是一个非常传统的行业，几
十年来，很多酒企都有自己的经销商队伍，线
下销售有保障；很多酒企也建立了自己网店，
线上也销售，那传统酒企和酒类电商合作，究
竟能带来哪些好处呢？

就酒业市场而言，真正起到决定因素的，
还是各个酒企的大单品。这些大单品最大优势
就是销量有保障。从我们的立场来说，是不太

情愿和电商合作的。他们网上卖，我们线下卖，
但他们主要是把大单品拿来当敲门砖。一位知
名酒企的经销商说，“每逢什么‘情人节’‘双十
一’，电商会把茅台、五粮液等销量好的大单品
拿来做活动，动辄秒杀价、低价，主要是为了拉
动网站其他酒水的销量。”这位经销商说，低价
销售让酒厂很反感，有时候可能还涉及窜货问
题，所以很多酒企对酒类电商是敬而远之。

酒业营销专家马金全认为，对于酒类电
商来说，大酒企处于强势地位，尤其是畅销大
单品，自有传统销售团队。一些酒类电商的低
价促销，往往会打乱酒企的销售价格体系，双
方合作难免摩擦不断。

和酒企有过冲突之后，一些酒类电商一
方面发掘非知名酒水品牌，另一方面和酒企
合作开发新酒，比如酒仙网曾与五粮液联袂
打造的“密鉴”，与古井贡合作推出的“桃花春
曲”，但从目前来看，效果不甚理想。

“酒业毕竟是一个传统型很强的行业，厂
家都要控制价格，尤其是大单品。酒水又是一
个很独特的品类，既有自身的文化属性，也有
最流行的粉丝经济，差不多每种酒都会有自
己的粉丝。电商新开发的新产品，客户又不熟
悉，酒水消费者的饮酒习惯是需要培养、需要
积淀的。”北京正一堂战略咨询机构董事长杨
光分析说。

酒类电商出路在何方？

众所周知，电商向来是个烧钱的领域。近
年来，国内酒类垂直电商平台迅速崛起，各平
台激战正酣；但高速扩张的背后是疯狂烧钱、
巨额亏损的窘境，整个行业长期处于盈利艰难

的环境下。不管是退市的网酒网、酒仙网，还是
仍在坚持的 1919、酒便利等，酒类电商真的是
前景黯淡吗？专家的回答基本是否定的。

“根据我的观察，现在互联网+是大势所
趋，这是不可抗拒的。”河南省酒业协会秘书
长蒋辉认为，酒类电商代表着一种趋势，道路
肯定会有曲折的，但现在还处于摸索阶段，未
来的成功就在于现在的坚持，“比的就是时间
和耐力。”但蒋辉也认为，从目前酒类电商遭
受的挫折来看，不适应的模式肯定要改变。

“酒类电商，得认识到自己是一家互联网
企业，而不仅仅是酒类销售企业。”杨光提出
了自己的建议，就拿酒仙网来说，应该充分把
会员系统的优势挖掘出来，这几千万会员进
行整理、突破，通过大数据驱动，提高、加深会
员服务，人的服务黏性提高了，盈利点就凸显
了。未来，酒类电商应该更加互联网化而不是
电商化。

酒业研究专家欧阳千里认为：“电商的优
势就在于敢于创新、勇于创新，从 B2C、O2O、
C2B 到直播、微商等，只要是新风口，只要有
新需求，只要能盈利，酒类电商就抽出部分精
力去尝试，只要盈利，就能延长盈利的生命周
期，同时寻找下一个风口，下一个新需求，无
他，除了规模，唯有盈利论英雄。”

“酒企是一个非常传统的行业，讲究特色
化生存，酒类电商也应该意识到这一点。”亮
剑咨询公司董事长牛恩坤认为，未来，只有通
过商业模式的转型和创新，打造完整的消费
者生态系统消费圈，才能吸引传统酒企的深
度合作，才能吸引消费者，实现效率型的指数
增长，才能领跑酒类电商下半场。

“酒 +N”模式
促仁怀产业融合发展
姻 赵林

茅台镇集地理环境独特、盐运文化厚重、
长征文化灿烂、酒文化神秘等多种优势于一
体，成为多种旅游业态井喷发展的核心示范，
助力仁怀市全域旅游全面发展。

据贵州日报报道，“全市旅游大发展得益
于市委、市政府对全市旅游产业发展的精心
规划，科学布局，推动了酒+工旅、农旅、文旅、
商旅、城旅等旅游业态融合发展。”仁怀市副
市长胡杰说。通过深入挖掘酒文化、长征文
化、盐运文化和地方民俗文化内涵，以“酒+旅
游”为特色打造了一大批景区景点。

多年来，仁怀市通过对茅台酒文化的深
度挖掘，先后引进了今日景艺、东升农场、草
木年华、国坛酒庄、黔台酒庄、久久坊、酒文化
创意园等旅游景区的开发企业，支持茅台集
团及地方工商资本投入旅游开发，目前，酒+
文化的旅游业态已经较为完备。

茅台镇已建成茅台 1915 庆典广场、杨柳
湾、跃进古街、西山观景台、四渡赤水纪念园、

“云上酱香”茅台酱酒文化暨电子商务体验
馆、戏楼、红军四渡赤水纪念园景区、“慢悠茅
台”河滨路步行街区、“五味茅台”长征路步行
街区、茅台数字化水舞秀等旅游观光景点。

在酒+红色旅游方面，仁怀市精心打造的
四渡赤水纪念园被列入全国 30 条红色旅游
精品线路和全国 100 个红色旅游经典景区中
的重点景区。红军四渡赤水纪念碑和茅台渡
口纪念碑也被纳入国家重点保护文物目录。

随着大众旅游时代的到来，仁怀市还在
酒+农业旅游、酒+生态旅游、酒+文化体验等
方面进行了有益探索，并呈现出了酒+N 多业
态融合发展、齐头并进的良好态势。

周末假日，赏茶摘果品美酒，游山玩水寻
诗意，已经成为仁怀市酒+农业旅游、酒+生态
旅游的主要形式，五马东升农场、坛厂神采八
卦园、苍龙草木年华、长岗生态畜牧产业园区
等现代农业示范园区，都成为游客的好去处。

遵义市旅游发展委员会主任钱世蓉表
示，“酒+N”模式促产业融合发展的核心示范
作用，仁怀市作为世界名酒文化旅游带建设
核心区，在精准旅游项目建设创新方面，酒+
酒文化及酒+N 种旅游业态融合发展的成功
实践，将推动世界名酒文化旅游带建设品质
提升。

渊图片来源院东方 IC冤

酒类电商：赚钱还是烧钱？

“中国第一酒镇”———贵州仁怀茅台镇。（资料图片）


