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本版独家协办
中国食品工业协会酒类食品高新技术培训中心、四川省川技王酒类研究设计院、四川省广元市酒类技术研究所
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酒品如人品
我公司是一家专业以五种粮食酿造

的优质浓香型原酒、多种风格调味酒、陈
年老酒以及酱香型大曲酒的生产企业，拥
有合义坊、川辉两类商标品牌，欢迎贴牌
加工，愿与全国各大厂家共谋发展。

公司名称院四川省邛崃市正方酒业有限
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您发财 我发展
华西酒曲厂是在其前身———成都市

成华区高科技生产化技术研究所彭州实验
厂的基础上，经 25年发展和积累而成立的
专业从事生物制品科研和生产加工企业。

研究和开发的微生物系列产品有：
◆根霉酒曲
◆生料酒曲
◆纯根霉甜酒曲
◆固体麸皮活性生香干酵母
◆工业级纤维素霉
◆食品添加剂红曲米
◆酱油曲精
厂 址院四川成都彭州经济开发区
联系人院罗 忠
手 机院13679061105
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传 真院028-83708978
邮 编院611930
网 址院www.mainone.com
E-mail:cdservice@main one.com

济南瑞丰生物工程有限公司
本公司与齐鲁工业大学等高校密切

合作袁研究开发了增强固态白酒发酵的系
列高效微生态产品袁提高白酒质量袁降低
生产成本袁减少劳动强度遥

主要产品如下：
●白酒发酵微生态菌剂
●脱水活性窖泥功能菌
●根霉曲
●优质成品窖泥
●浓缩液体己酸菌
●浓缩液体产酒产香酵母菌
●芝麻香型白酒高效微生物菌剂
●酯化红曲
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总经理：陆奉勇
联系电话：13905416779
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彭州市华蓉陶瓷有限公司

专业设计生产：
陶瓷酒瓶、酒具及各种工艺品等，公

司倾力于中国陶瓷酒瓶及摆件的设计与
制造。

公司生产的会呼吸的陶瓷酒瓶、会交
流传神的陶瓷摆件，使华蓉更有魅力。

厂长：刘德银
手机：13088090770

13281090770
电话：
028-83833818
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QQ号码：
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■ 凤凰酒业君

进口啤酒在过去三年以井喷的方式大规
模进入中国，大部分的啤酒主要来源于美国和
欧洲，因此船运就成了很重要的一种形式。但
今年进口啤酒的海运形势非常严峻，这也极容
易导致进口啤酒成本“涨涨涨”的上升局势。

一方面多家海运公司破产造成“无船可
定”。在 2016 年 8 月，总运力位列全球第八，
超过 62 万标准箱运力的韩国韩进海运宣告
破产。今年 3 月，欧洲大船东 Ocean Rig
UDW 在美国申请破产保护。而中国的进口啤
酒商面临的将是“定船难”的局面。

另一方面，欧洲几家大的海运公司正联
合起来提高海运价格，这在一定程度上也会
增加进口商的成本压力。

进口啤酒的船运时间一般均在 30 天至
45 天不等，本身配货的周期就比较长，容易
出现不稳定的风险因素，再加之上涨的成本
趋势，以及国内日益激烈的竞争局面，啤酒进
口商要想打好这场夏日“掘金战”，精准把握
国内消费趋向成必要选择。

发力高端化已成市场共识

年初，荷兰合作银行发布的《精酿啤酒将
跨越长城》报告中显示，中国啤酒市场呈现高
端化的发展趋势，精酿啤酒增长显著，有望在
未来取得瞩目的发展。

高品质是消费者主动选择精酿啤酒或高
端啤酒的原因之一。相比较于传统工业啤酒，

精酿啤酒在酿造工艺上和原料选择上更精益
求精。

国内的精酿啤酒热可以追溯到 2012 年，
各式各样的精酿啤酒屋迅速冒尖，本地精酿
啤酒品牌也开始兴起。进入 2015 年后，中国
精酿啤酒市场更以 40%左右的速度逆势增
长，引至国内主流啤酒集团青岛、燕京、珠江
等也纷纷试水转型。

虽然精酿啤酒现在变得热络，但国内做

精酿啤酒的作坊和企业的规模还都非常小，
从原料、设备到技术都还未产业标准化，发展
还存在这诸多短板问题。目前精酿啤酒的总
产量也仅为整个啤酒行业的 2%左右。

因此，通过进口精酿啤酒来填充国内高
端化的市场是不错的选择。

消费者“以貌取酒”

除了口味，对于在货架前选购产品的消
费者来说，具有视觉吸引力的精美包装可能
更为重要。

根据尼尔森所做的一项关于精酿啤酒品
类设计调查报告 (Nielsen's Craft Beer Cate原
gory Design Audit) 显示，66%的美国精酿啤
酒消费者表示，他们“非常”或“极度”可能根
据产品的包装和标签选择购买啤酒。

该调查还显示，71%的精酿啤酒消费者
表示，他们更愿意尝试抓人眼球的新品牌包
装，而女性消费者较男性消费者更容易因为
包装设计而摇摆。

不仅是精酿啤酒，对于其他啤酒品类来
说也是一样的。包装作为品牌与消费者互动
的一种方式，也是一种啤酒文化。进口有特色
包装的啤酒产品，用包装玩营销，或许更能获
得消费者的欢心。

眼下，各大啤酒品牌们也正在他们灌满
啤酒的瓶瓶罐罐上进行新鲜尝试。

Molson Coors 公司旗下的淡啤酒 Coors
Light 推出了一个“能被阳光激活”的啤酒包
装。在最适宜饮用的温度下，罐装上的蓝色会
显示出来；当消费者把瓶子放在太阳下，包装
上的黄色、橘色和红色会出现。

原产于夏威夷的 Big Wave 啤酒在美国
西海岸畅销精酿啤酒中被评选为包装最受喜
爱的啤酒之一。相比较于文案或标签信息，靓
丽的插图更能吸引消费者的注意。

因此，在进口啤酒的时候，选择“高颜值”
的产品来进行销售，可能更能赢得消费者的
青睐。

成本上升啤酒难卖
进口商如何打好夏日“掘金战”

厦门酒市红白啤都销量大增
市场已完全复苏

■ 伊谢

在厦门的你是不是发现最近自己买的酒
变多了，现在厦门酒类市场中不管红的白的
啤的销量都一直在增长，特别是中端白酒销
量更是一路暴增，许多酒业人士觉得厦门酒
类市场已经全面复苏了。

炎热的夏天，来上一罐冰啤酒，别提多美
了。记者近日调查发现，随着夏季到来，厦门
市场上进口啤酒、进口红酒大幅增长。与此同
时，国产白酒中的茅台、五粮液价格也创下新
高，水井坊等中端白酒销量飘红。业内人士纷
纷认为，酒市的全面复苏，真的来了。

“从每年 4 月下旬开始，啤酒进口就会进
入旺季，一直持续到 9 月下旬。”海沧检验检
疫局人员透露，今年至今，海沧口岸啤酒进口
量同比大增了八成多。

除了进口量飙升，一些“新面孔”也纷纷
筹划着“登鹭”。近日，一批产自塞浦路斯的啤
酒登陆厦门自贸片区，该批“雄狮啤酒”共
2254 箱、13500 升，实现塞浦路斯啤酒试水厦
门市场零的突破。

不但啤酒进口量随着夏季的到来迎来暴
涨，葡萄酒进口量也出现大幅增加。

统计数据显示，今年前 5 月，厦门口岸共
检验检疫南非的进口葡萄酒 26.34 万升、
67.69 万美元，同比增长 117.33%和 87.73%。

进口酒抢滩市场，国内白酒也没闲着，虽
然是夏天淡季，但销量却是一路飘红。

日前，水井坊在股东大会上透露，今年一
季度，水井坊实现营收 3.99 亿元，净利润
0.92 亿元，同比分别增长 32.78%及 17.68%。
而去年全年，水井坊实现净利润 2.25 亿元，
同比大幅增长 155.52%。

“水井坊等中端白酒业绩大增，号称白酒
风向标的高档白酒茅台、五粮液更是供不应
求，价格创下新高，让 1300 元的价格红线力
不从心。”厦门溢利酒业负责人张总结认为，
茅台价格不断上行，虽然存在经销商囤货现
象，但根本还是受市场需求影响，而从市场反
馈的信息看，不仅是白酒，酒市可谓全面复
苏。厦门酒商钟先生也说，虽然送礼等需求下
降，但企业接待多数还是用白酒，今年来白酒
市场明显回暖，而且并非个别品牌，而是全线
都在回暖。

厦门市场的全面复苏是对酒类需求的增
加也是白酒转型后市场回暖的一个缩影，接
下国内还有许多地方酒类市场将飘红。

健康白酒成最强“风口”
苦荞酒起飞
■ 许洋 曹磊

健康白酒是行业里的一个热门话题。谈起
这个话题，就绕不苦荞酒这个健康白酒品类中
被行业中人津津乐道的“超级黑马”。

今年年初，从市场传来信息，行业老大毛铺
苦荞酒黑荞供货价由 588 元/件上涨到 618 元/
件，市场零售价由 128 元/瓶上涨到 133/瓶；小
荞供货价由 245 元/件涨到 265/件，终端零售价
由 13 元/瓶上涨到 15元/瓶，餐饮渠道零售价由
15 元/瓶上涨到 18 元/瓶。有分析师认为，毛铺
苦荞酒涨价意味着健康白酒已成最强“风口”，
而站在风口上，一切都可能发生。

苦荞酒成带头大哥

据楚天都市报报道，6 月初，记者探访武汉
国际博览中心举行的第七届中部（武汉）糖酒
会，发现苦荞酒似乎有在湖北酒业市场里成为

“带头大哥”的势头，记者在现场粗略统计了一
下，距离进门处最近的 10 家展商中，有 8 家都
主打苦荞酒。

最让记者意外的是，湖北一家酒厂甚至推
出了苦荞啤酒，将发酵的麦芽香和黑苦荞糅合
在了一起：“主要还是看中了苦荞的健康效应，
就研发了苦荞啤酒。”现场负责人说。

苦荞酒品缺统一标准

“平时确实是喝苦荞酒比较多，但没想到有
这么多厂家都做苦荞酒。”专程到糖酒会上来淘
酒的余先生称，他在众多苦荞酒中犯了迷糊。

记者随后了解到，从 2015 年开始，参加中
部糖酒会的鄂产苦荞酒品牌逐年增加，到今年
的中部糖酒会上，苦荞酒展商八成以上都是湖
北本土企业，剩下的主要来自四川、贵州等地。

对于众多酒商主打苦荞牌的原因，业内人
士称，目前苦荞酒在酿造制作上还没有统一的
标准，添加的苦荞材料、成分不同，都会影响价
格，市场空间还比较大。

竞争加剧或打价格战

按照“行规”，目前国内苦荞酒的价格都跟
随行业老大毛铺来定，基本在 78 元至 128 元之
间。“可是，基酒品质如何，添加的是苦荞还是苦
荞粉？这些都让代理商在卖酒时具有很大的空
间。”一位知情人士说。记者在现场走访发现，有
参展商推出了 28 元的“光瓶装”，而有包装的同
品类苦荞酒却要 88 元，价格差了两倍多。

酒类行业观察人士介绍，近年来的养生风
让酒企都开始主打健康酒，由毛铺、劲酒引领的
苦荞酒势头最强，正是因为苦荞酒的成本不一，
当下的竞争又不断加剧，所以很可能在近期出
现价格战，市民喝苦荞酒也会更实惠。

对此，湖北省酒协相关负责人介绍，白酒酒
精度数过高带来的健康问题，正在成为社会各
个阶层饮用白酒的考量主要因素。健康白酒在
某种意义上代表着白酒未来发展趋势。

“白酒快消化”一直是酒圈里的热门话
题，从贵宾郎、江小白等小酒产品的迅速站
稳市场，再到如今像水井坊范福祥、沱牌舍
得吴健等有着快消品工作经历的操盘手进
入白酒企业，我们不得不再次审视“快消
化”理念在白酒品牌销售及管理上的互补
与融合。现阶段，早些年围绕白酒是否“快
消化”运营的争论，已经逐渐演变为企业和
酒类经销商在精细化营销上的新探索。

而我们今天的主人公范绍凌，就通过
自己在快消品行业里的运作经验，准备和
白酒产品的运营结合起来，将快消品经营
中最常用的“全程跟踪、全程服务”的模式
嫁接过来，用于新产品的渠道拓展与深挖。

老范的新选择：
从酒类运营到快消品牌代理

2000年到 2005年，从西南边陲的白酒
重镇贵州到北国飘雪的东北吉林，范绍凌与
酒类建立起紧密的联系，而那时他的身份还
不是酒类运营商，而是一名行业观察者。

后来正式转战酒类运营，范绍凌将第
一站定在了绵阳。在品类选择上，他并没有
快速切入白酒代理，而是选择在绵阳经营
进口红酒业务。白酒黄金十年期，范绍凌更
多是以观察者的身份参与到这条日渐磅
礴，但潜藏危机的商业链中来的。而随着行
业逐步亮起红灯，市场传递出更多让人警
惕的信号，老范决定静下来，在平稳中度过
这一阶段。

几年时间下来，凭借在绵阳区域的积
极运作，老范在渠道建设和人脉积累上有
了较为成功的基础，在红酒圈小有名气的
他此时也将白酒纳入到经营范围内，并拿
下了五粮液一款核心产品在绵阳区域的总
代理，而也就在那时，老范接触到了更多的
酒类经销商，这些涵盖进口洋酒、品牌白酒
以及啤酒品类的关系网，为他即将到来的
第一次“蜕变”做好了铺垫。

2014 年，正当中国白酒经历迎面而来
的深度调整期时，老范果断作出决定———
进军快消品。而正是在绵阳地区酒圈里的
人脉和资源，让老范得以成功拿下王老吉
品牌在大绵阳区域的运营权。其实我们仔
细观察便能发现，这一时期老范面对的环
境其实并不轻松：一方面是白酒正处于断
崖式的跌落阶段，市场充满不确定因素；另
一方面，刚刚接手的王老吉正和加多宝围
绕商标及广告宣传进行“官司大战”，正值
白热化阶段。

在这样的环境下，老范把之前在啤酒

圈的资源充分利用起来，这正好和凉茶饮
料大面积进军餐饮终端的战略相契合，凭
此优势，老范很快在区域市场内站稳了脚
跟。直到现在，王老吉运营依旧是他绵阳公
司的最主要业务。

老范眼中的新趋势：
白酒快消化的递进与演变

老范多年的行业观察者经历，让他比
其他经销商多了一点敏感度和市场嗅觉。
在与王老吉的合作中，他意识到快消品在
市场操作中厂家所扮演的重要角色。很多
快消品牌对终端的强掌控，让经销商在商
品流转和资金使用的效率上受益颇多，而
视线回到白酒行业，随着深度调整期的结
束，在新一轮的复苏周期里，以一批名酒品
牌为代表的白酒企业开始了“精细化”运
作。早些年围绕白酒是否“快消化”运营的
争论，逐渐演变为企业在精细化营销上的
新探索，这是老范眼中最近两年白酒企业
最明显的变化之一。

“如今水井坊的操盘手范祥福就有二
十多年的啤酒行业工作经历，还有最近刚
刚被任命为沱牌舍得营销公司总经理的吴
健也有快消品工作背景，白酒向快消品经
营取经并且加以因地制宜的调整，或将成
为未来趋势”，老范告诉记者。传统经销商
在人力资源建设、管理水平上的短板，会逐
步被厂家打造的专业销售团队所填上，快
消品经营中最常用的“全程跟踪、全程服
务”的模式也正在被白酒企业所采用。比如
快消品行业越来越流行的互联网“物码”技
术，能够实现产品和销售的远程跟踪。

白酒经销商的身份和功能正发生一系
列变化，厂家在当地派驻销售人员，负责开
发终端、打造品牌、面对消费者等环节，酒
商则主要承担配送及维护终端、发动核心
消费者的职能。快消品身上具有三大属性：
一是区域属性，二是快速周转性，三是价格
敏感度。而白酒身上的特性也符合了快消
品的基本体征。一直以来，决定市场的关键
因素是厂家的业务团队操作市场的能力，
同时也与经销商的内部运营管理能力，以
及厂家、经销商与终端的配合关系密切。

但比起酒类与快消品运营，老范最近又
有了新的目标……

老范搭建的新平台：
牵手全兴新品，实现营销服务转型

一次偶然的机会，让老范的新愿景有

了切入口。今年 5 月 26 日，老范受邀参加
了一场足球赛事的发布会，其间全兴酒业
的最新举动让他眼前一亮。

其实从去年开始，老范对自己提出了
新的要求，希望能够从传统的品牌代理商
向功能更加多样化，并且视野更加开阔的
平台商转变，如今他在快消品的运作和代
理上积累了扎实的经验，同时因为一直在
进口红酒以及白酒圈有着稳定的人脉及市
场资源，让他的这次转型有了更多的动力。

“全兴的品质和品牌基础相当不错，在
川渝乃至全国都有着深厚的消费者基础，
老八大名酒的这张招牌本身就是难以撼动
的竞争力”，老范在发布会当天第一次了解
到全兴酒业时隔 15 年后再战体育营销的
消息。此次全兴酒业借着定位精准，以足球
圈层和球迷群体为受众主体的运作策略，
让很多球迷以及经销商意识到———曾经那
个全兴回来了。

发布会后，老范回家思考了很久，这个
平日算不上铁杆球迷的商人做出了大胆的
新决定———签约全兴新品“球兴”系列产品，
成为其战略合作商。和当时决定进军快消
品市场一样，老范说他嗅到了新的机遇，

“未来的酒类产品竞争中，差异化定位以及
对各类资源的整合或成为新常态，和新的
竞争武器”。因此全兴“球兴”系列产品成
为老范谋求转型后，接手的第一款产品，
在他看来，全兴的大品牌资源和自己成熟
的销售网络渠道是传统意义上的有效组合。

而另一方面，老范也认为，球兴系列
产品是基于目前国内最为热门的体育经济
（足球经济） 应运而生的，放眼目前的中
国白酒圈，唯有全兴能将独具性特的将足
球融入品牌文化内涵，并延展应用到产品
中来。全兴足球队和全兴酒的组合，早在
二十多年前就完成了品牌深度捆绑，如今
伴随国内足球职业联赛以及全国范围内业
余赛事的火热推广，球兴系列新品也将在
产品传播和消费者对接上，具备天生的优
势，而庞大的球迷消费群体，对白酒企业
来说则是一片远未开发的财富蓝海。

“球兴系列产品首先是球迷的酒，这就
是‘小雄’（球兴系列中的光瓶小酒）与贵宾
郎或者江小白等产品的差异化定位”，老范
对自己即将运作的这款产品抱有信心。同
时让老范抱有期望的，还有球兴系列产品
背后所涵盖的各方资源的整合。互联网大
数据公司、各城市足球赛事运营方、球迷
协会以及京东、滴滴、足球彩票在内的城
市服务商等，组成了业态丰富的联盟矩
阵。 （据糖酒快讯）

五粮液首家电商体验店
将落户苏宁

■ 钟新

6 月 19 日，苏宁易购联合五粮液召开
发布会，宣布五粮液首家电商体验店落户苏
宁，并将于 6 月 30日揭开神秘面纱。据透露，
消费者可以在店内品鉴白酒，还有多种花样
玩法，展现智慧零售新模式。

该体验店设立在苏宁苏州石路云店内，
装修简约又不失典雅。店内设置了五粮液历
史文化体验区、互动交流区等多业态体验式
消费空间，从而改变年轻消费群体对白酒文
化的刻板印象，提升消费体验。

消费者来到店里，可以品鉴白酒，了解产
品的历史。此外，体验店打通线上线下，消费
者可以在线上下单、店里拿货，也可以体验身
边 1 小时急速达、全程 2 小时达的闪送服务。
这种双线融合、细致服务的智慧零售模式，势
必会给消费者带来全方位的购物乐趣。

据悉，6 月 30 日开业当天，该体验店不
但有小酒礼品送给消费者，还将联合电器品
类，推出套购等活动，玩转跨品类营销。

2016 年，五粮液与苏宁签署战略合作协
议，宣布在互联网零售、渠道整合、产品包销
定制等方面展开深入合作，推进白酒行业的
互联网转型和产业合作升级。苏宁线上独家
代理的五粮液 35 度 500ml 产品，一度成为爆
款。今年 3 月，苏宁超市成立“酒类全自营直
采联盟”，五粮液也是最早加入该联盟的白酒
品牌之一。

在此前良好的合作基础上，双方再度探
索智慧零售新玩法，设立线下体验店。不同于
线上单拼价格、组织联盟等表层的合作方式，
该体验店打通线上线下，可以给消费者带来
实实在在的生活变化，同时也更能凸显电商
的渠道优势及商品品牌的影响力。

消费升级的当下，简单的价格战无疑略
显单薄，苏宁联合五粮液开设的线下体验店，
体验店感知消费习惯、提供多样化、个性化产
品及服务的智慧零售，或将成为电商标杆。

从成功运作王老吉到签约白酒新品
老范的这个新决断究竟行不行


