
自前任领导徐可强由于身体及年龄原
因离任总经理以来，西凤酒股份有限公司
董事长秦本平就开始身兼二职。这位从央
企下属公司转身而来的掌舵人，行事低调
又不乏果断，深耕白酒行业数年之后，治理
思路亦逐渐成型。

截至 2016 年，西凤酒品牌价值为

605.08 亿元，位居白酒行业品牌价值排行
榜第 4 位，并多次入选“中国品牌价值 500
强”和“中国 500 最具有价值品牌”榜单。最
新出炉的财务数据显示，今年 1-4 月，西凤
酒营收实现了较大增长，销售收入、利税总
额分别同比增长 48.51%和 99.65%。

对于西凤酒目前的产品线现状，西凤

酒董事长、总经理秦本平坦承：“在酒企当
中，西凤酒产品的同质化是最严重的，问题
已经存在，接下来我们要做的就是逐步弱
化同质化，最终消除同质化。”他表示，西凤
酒将围绕战略核心产品，让产品线更加科
学和清晰。

秦本平在一次会议上对记者表示，西

凤酒经过多年的发展和积淀，已经形成了
自己独特的产品风格和广大的消费群体。
他表示，“西凤酒的经销商有着灵活的经营
机制和强大的分销能力。在此基础上，我们
正在探索与经销商构建共享资源平台，加
强销售渠道的融合，弱化同质化竞争，实现
错位竞争，做强做大西凤事业。” 渊曹桢冤

Ⅰ人物名片Ⅰ
秦本平，生于 1963 年 10

月。1985年参加工作，先后任铁

道部宝鸡桥梁厂一分厂基建科

长、工程师，宝鸡市绿园房地产

开发公司总经理，中铁宝桥天元

实业发展有限公司副总经理，中

铁宝桥天元实业发展有限公司

总经理、副董事长、党委副书记。

2013年 3月起，任陕西西凤酒

厂集团有限公司、陕西西凤酒股

份有限公司董事长、党委书记。

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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葡萄酒酒庄联盟（扩大）
会议成功召开

6月 21日，中国酒业协会葡萄酒酒庄酒
证明商标实施及葡萄酒酒庄联盟（扩大）会议
在宁夏召开。本次会议由中国酒业协会葡萄酒
分会主办，银川葡萄与葡萄酒协会承办。首批
拟使用葡萄酒酒庄酒证明商标的 16家企业代
表和相关追溯标识制造企业的代表参加。

第一批葡萄酒酒庄酒证明商标标识申请
和审核工作已初步完成，中国酒业协会葡萄
酒分会为进一步落实葡萄酒酒庄酒证明商标
标识及葡萄酒酒庄联盟的后续工作，特举办
此次会议。本次会议就葡萄酒酒庄酒证明商
标标识事宜、葡萄酒酒庄酒宣传与推广方案
及《葡萄酒酒庄酒证明商标使用管理规则》及
相关文件修订、葡萄酒生产记录及追溯体系
建立与完善等若干事宜进行讨论。 渊宁新冤

熊猫文化主题白酒
在雅安推出

6 月 18 日，四川省大熊猫生态与文化建
设促进会 2017 上半年工作总结会在雅安市
名山区举行。会上，促进会向四川蒙顶酒业有
限公司颁发了融合基地牌，决定共同开展以
熊猫文化和酒文化融为一体的公益项目。

据蒙顶山酒业有限公司相关负责人介绍，
本次推出的此款酒类产品，还将在下一步的销
售中实行一个公益方案：每销售一瓶，将会捐
出两元钱，用作大熊猫相关研究和保护的公益
基金。对此，促进会会长罗光泽告诉记者：“本
次与企业的合作，是促进会积极探索熊猫文化
与特色产业融合发展的结果，而在此过程中体
现的公益性，将为下一步熊猫文化产业发展提
供新的思路。” 渊王建明 杨路铭冤

宁夏
首次进口起泡葡萄酒

近日，银川综合保税区内企业进口了一
批法国起泡葡萄酒，共 9707 升，货值 491796
元。据悉，本次进口起泡葡萄酒在宁夏尚属首
次。

宁夏检验检疫局对新品种的检验高度重
视，主动与进口商联系了解产品具体情况，确
定抽样检测项目，提前介入，根据产品特性和
相关要求，在标签设计过程中对重点关注的
问题提出意见建议等，确保入境食品顺利完
成检验检疫手续。目前，该批法国起泡葡萄酒
经宁夏检验检疫局综保区办事处进行感官、
理化、微生物、食品添加剂和标签等项目检验
合格后，顺利获得《入境货物检验检疫证明》。

渊张瑛 杨帅冤

张弓酒业酱酒酿造基地
落户茅台镇

6 月 22 日，“张弓酒业茅台酱酒酿造基
地”挂牌仪式在贵州茅台镇隆重举行，这标志
着张弓酒业又将产品线延伸至酱香型白酒领
域。

据悉，张弓酒业茅台酱酒酿造基地将依
托位于茅台镇赤水之滨成义烧坊的酱酒生产
势能，从事酱香型白酒产品的研发与酿造工
作，为中原市场输入风味纯正、品质卓越的酱
香型白酒。

如今张弓酒业茅台酱酒酿造基地落户贵
州茅台镇，对豫酒的发展来说，具有里程碑式
的意义，开启了豫酒白酒企业走向多元化的
重要一步，对进一步拓宽豫酒企业的发展空
间、推动河南白酒市场繁荣，具有十分重要的
意义。 渊周新谟冤

姻 周显彬

电视剧《欢乐颂 2》带火了悠蜜，《三生三
世十里桃花》点燃了桃花醉，两款“爆品”在打
开新市场的同时，也为整个行业描摹出了一
个潜力巨大的客群画像———女性消费者。低
度化、年轻化一直是白酒创新的战略方向，随
着桃花醉、悠蜜甚至冰爆、白麓等产品的出
现，白酒创新的战术思路也渐渐清晰，中国白
酒进入了以新品类开发为导向的创新加速
期。

品牌背书
创新类产品方兴未艾

据四川日报报道，“味道不错哦，特别是
包装太走心了。”“好看，超级好看，为了瓶子
而来”……近日，随着天猫、京东等电商平台
年中大促对攻，几款白酒创新产品收获满满
的点赞。泸州老窖开发的桃花醉和茅台品牌
背书的悠蜜被评论刷屏。

“白酒年轻化以及创新的步伐越来越
快。”正一堂战略咨询公司副总经理邵伶俐这
样告诉记者。据了解，随着包括五粮液、泸州
老窖、茅台在内的一线白酒企业的强势加入，
中国白酒的“创新市场”的发展正越来越快。

“去年推出冰爆主攻夜场，我们今年旗舰
产品是白麓系列，主要占领年轻新生代消费
市场。”五粮液集团仙林果酒有限责任公司总
经理林红深刻感受到市场发展的速度。而在
2000 公里之外的苏州，一辆由上世纪五十年
代面包车改装的移动小酒馆出现在街头，有
人为喝上它一杯酒，排了一整天。6 月 17 日，
这个“世上只存在一天”的江小白小酒馆开始
了自己的“环游中国”旅程，一路吸粉。

行业发展与需求迎面相撞，激发出强烈
的市场反响。但是在邵伶俐看来，在如此快节
奏的变化中能够脱颖而出的创新产品，最根
本的原因还是强大的品牌背书———成功之前
的试错成本，不是所有企业都能承担的。

开拓蓝海
在空白市场中寻找机会

冰爆向着夜场酒的市场稳步推动，桃花
醉在低度白酒市场进行突破，悠蜜在利口酒
领域拔得头筹。蹄声渐疾的新生代创新酒品
被寄予很大的期望。

“悠蜜今年的销售额有可能达到 3 亿-5
亿元的规模，”作为产品的幕后推手之一，邵
伶俐表达出充分的信心。

仙林果酒很快就会在京东、唯品会这类
电商大平台搭建旗舰店，从目前的数十款果
酒、露酒中，细分出不同的产品组合。五粮液
集团仙林果酒有限责任公司对标的增长指数
是国际果露酒知名品牌的发展，并且达到了
每年增长率不低于两位数。

泸州老窖桃花醉也将打破创新类酒品
“只有线上的”常规玩法，推动“落地生根”。
“即将在北京、上海、广州、深圳、成都、泸州、
长沙等城市尝试线下渠道的拓展。”该公司相
关负责人表示。

相对于全球的酒精类饮品的品类来说，
中国市场目前的产品品类还比较单薄。“利口
酒、预调酒、鸡尾酒、低度白酒、果酒……这些
细分品类都还有非常大的空白。”行业营销专

家方刚这样表示。
空白，预示着机会，也代表着困难。最好

的态度就是以“敢为天下先”的气势出击。

规模突破
应对“成长的烦恼”

“目前这些产品都是品类创新，产品发展
的市场空间有限。”业内人士凌峰认为几十亿
元的规模已经接近极限。对比中国白酒目前
6000 亿的市场规模，这些创新产品在绝对值
上似乎都并不值得激动。

对于这样的“极限论”，也有不同的观点。
“桃花醉最开始的目标客群是女性，后来逐

渐发展到男女共饮场景，再后来就囊括了所
有的年轻人。”泸州老窖桃花醉产品的相关负
责人确信，市场是可以培育的。“我们在品类
上聚焦，在产品上不断延伸。”

方正证券食品饮料行业首席分析师薛玉
虎认为，“中国酒类消费对于品类的需求是比
较饥渴的，未来，新的品类会不断出现。通过品
类细分尽可能地扩大总体规模是一种战略。”

从行业数据分析，未来 5 年创新型白酒
和新生代酒精型饮料消费市场将进入行业发
展的爆发期。

高端白酒销售
陷入“两难”境地
姻 王鹏淇

高端白酒的销售情况在 2017 年可谓是
一路飙升，然而在市场旺销背后，经销商们却
陷入了“两难”。一边是白酒好卖，可以获得更
多利润，另一边却是产品卖完后无货可卖。价
格上涨、产品缺货成为当下高端白酒市场的
真实写照，而最受益的当属高端白酒企业。

高端酒缺货成常态
据济南日报报道，自 2012 年限制三公消

费开始，白酒行业由十年黄金期转入了下行
通道，在经过近三年的调整之后，2015 年开
始优质企业业绩向好。进入 2017 年，中国酒
业加速向上，这一次的回暖与以往主要依靠
公务消费不同，其主要动力来源于消费升级
所带来的是集中度提升和高端需求增长。

其中，以茅台、五粮液、泸州老窖等为代
表的一线酒企业绩保持高速增长。从市场上
来看，以五粮液、贵州茅台为代表的高端酒在
市场上的销售十分火爆，经销商库存可以用

“零”或极少来形容，“断货”成为经销商们的
家常便饭。

据五粮液华东营销中心的数据显示，目
前，华东地区已经完成 2017 年年度规划的
60%以上。而五粮液华南营销中心则表示，华
南力争到 2020 年五粮液及系列酒品牌实现
40 亿元销售目标。同样，贵州茅台酒紧俏已
经不是新鲜话题，在“无货可供”的背景下，53
度飞天茅台酒的价格也一路飙升，为此，贵州
茅台不得不出台控价政策，对于扰乱市场价
格的经销商进行处罚。

下半年延续旺销势头
随着消费能力的提升和消费者品牌意识

的增强，白酒行业的集中度将进一步提升，而
拥有优质品牌和产品的高端白酒将成为最大
的受益者。

在白酒行业内，53 度飞天茅台和五粮液
以及国窖 1573 是消费者普遍认可的高端品
牌，而本轮白酒市场回暖的主要动力，也来自
于这几大产品的量价齐升。

有业内人士在接受采访时表示，五粮液
的经销商出现“断货”是因为它们卖的价格太
低了，所以提前卖完了。厂家所做的一切除了
保证产品持续健康发展外，也会让经销商有
钱可赚，只要五粮液坚持目前的策略，下半年
经销商也一定会有 20%的利润空间，意味着
五粮液的批发价接近千元左右，而在这样的
势头下，势必造成五粮液下半年旺销的局面。

新瓶装新酒 新品拓新路


