
11 月 9 日下午，由中国酒业协会、中国
酒类流通协会、中国副食流通协会、中国酒
业新闻网联合主办，河南省酒业协会、河南
张弓酒业有限公司承办的第二届中国低度
白酒发展高峰论坛在海南博鳌拉开帷幕。

会上，张弓酒业掌门人孟艳董事长，代
表中国低度白酒首创者———张弓酒业，在

会上发表了关于低度白酒未来发展的四个
重要观点：第一，低度酒是健康的；第二，低
度酒是未来的；第三，低度酒是张弓的；第
四，低度酒是世界的。

孟艳指出，上世纪 60、70 年代，时任张
弓酒厂技术老总郭宗武先生及其带领的技
术团队，经历了数百次的实验，将酒样在低

温下进行过滤，从而一举解决了白酒降度
的划时代难题！接下来，他又采取“提高基
酒质量、加香泥板、回酒发酵、中高温曲联
合使用”等措施，成功研制出“低而不淡”、

“低而不杂”、“低而不浊”的 38 度张弓酒，
成为行业不可超越的经典。

白酒是世界三大蒸馏酒之一。国际主

流洋酒的度数大多都在 40 度左右，上世纪
70 年代，为与国际接轨，让中国白酒走出国
门，周恩来总理提出了把白酒降到 40 度以
下的要求，随着张弓人攻坚解决了白酒降
度难题，中国低度白酒由此迎来快速发展，
中国白酒也从此开始走向世界，低度化也
成为中国白酒国际化的方向。 渊朱西岭冤

Ⅰ人物名片Ⅰ
孟艳，现任河南张弓酒业有

限公司董事长。历经多次的周折

和变故后，2014年 12月，她正

式接管张弓酒业。其后，她把主

要精力用在企业内部管理和产

品质量上。

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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宁夏将在全国60个城市
建体验中心
推广葡萄酒品牌

日前，宁夏贺兰山东麓葡萄酒产区北京
体验中心正式举办首场品鉴体验活动。目前，
宁夏已在北京、上海、南京、长沙、郑州、泉州
建立了宁夏葡萄酒体验中心。今后 5 年，宁夏
将在全国 60 个城市建立宁夏葡萄酒“线下体
验、线上销售”相融合的市场体系。

宁夏葡萄酒体验中心主要在全国范围内
推广贺兰山东麓葡萄酒品牌，宣传产区酒庄
旅游，普及葡萄酒教育，发掘中国八大菜系与
宁夏葡萄酒餐酒相搭配的文化。 渊吴宏林冤

紫金山酒业：
要为更多台胞造好酒

11 月 6—7 日，2017 两岸企业家紫金山
峰会在南京召开。江苏紫金山酒业有限公司
董事长任志扬在参加大陆台资企业产品展销
会时表示，要为台湾同胞生产更多适合台胞
口味的好酒。

11月 7日上午，任志扬到南京国际博览中
心大陆台资企业产品展览会进行市场调研时
说，“今年紫金山峰会的主旨是合作共赢谋发
展，携手同心促和平。为在江苏以及全国台资
企业提供优质的紫金山酒，体现江苏紫金山酒
业有限公司对宝岛同胞的一片真情，紫金山酒
不仅要在大陆销售，在不久的将来，要让更多
台湾同胞喝上紫金山酒。” 渊郑克永 曹丽珍冤

法国中资酒庄协会华东
葡萄酒交流中心落成

法国中资酒庄行业协会华东葡萄酒交流
中心近日在宁波落成，同期举行中资酒庄协
会宁波峰会。

此次中资酒庄行业协会宁波峰会就行业
未来发展之路，中法酒庄经营管理的对照，中
法葡萄酒市场营销和培训教育、葡萄酒旅游
开发，中国葡萄酒产业现状、存在的问题及对
策等话题展开讨论。5 位中资酒庄庄主被波
尔多骑士团主席授予“波尔多骑士团骑士”勋
章，19 位为波尔多葡萄酒推广事业做出卓越
贡献者被吉伦特省农委主席授予“波尔多葡
萄大使”奖章。 渊张燕 陈佳佳冤

老白干酒收购丰联酒业
100%股权

老白干酒拟以非公开发行股份及支付现
金的方式，作价为 139900 万元，购买丰联酒
业 100%股权。其中，以现金方式支付对价
61900 万元，以股份方式支付对价 78000 万
元，股份发行价格为 20.71 元/股，发行股份数
为 37662964 股。

公司拟募集配套资金不超 4 亿元。上市
公司与目标公司均主要从事白酒的生产和销
售。公司股票 11 月 8 日起复牌。 渊界面冤

2017 光瓶酒领袖大会
成功召开

11 月 7 日，2017 年全国光瓶酒领袖大会
如期在重庆威斯汀大酒店举行，各路酒企领
袖以及多位营销专家以“重新定义刚需市场”
为主题，畅聊光瓶酒行业的未来发展趋势以
及前沿营销解决方案。

本次大会上，米多大数据副总裁卜沾元
现场发表了《了解客户才能赢得客户———米
多大数据营销引擎 更专业的一物一码场景
营销》主题演讲，满满的“干货”和“对症下药”
的大数据解决方案揭示了未来光瓶酒行业的
营销破局之道。 渊财时冤

姻 橙子

自 10 月以来，白酒行业掀起了新一轮涨
价潮。泸州老窖对核心单品进行调整，今世缘

“国缘”涨价，金徽酒中档产品价格上调，小郎
酒上调出厂价，汾酒停货、等待价格调整……

在众多涨价消息当中，大家都将目光停
留在高端，尤其对泸州老窖的涨价格外关注。
然而，记者在整理各方涨价消息后发现，在中
高端涨价潮掩盖之下，100 价位及其以下的
中低端产品提价更值得关注。名酒和区域龙
头两大阵营，采用直接提价、产品升级、推新
品三种方式进行“提价”，虽然各有各的理由，
但是其本质却直指行业底盘的残酷洗牌。

众多企业对旗下低价位产品进行了调
整。而究其原因，几乎都是包装材料、运输等
价格上涨，导致生产成本上涨。

除此之外，“四特的中高端单品目前尚未
调价，倒是低端品种先涨了。”四特酒经销商
林先生告诉记者，四特一款 100 多元/箱的低
端白酒，最近猛涨了几十元，涨幅高达 20%。

综合众多涨价信息，从表面上看来，是多
个厂家出于相似的原因，对产品、对价格进行
调整。

表面上看上述涨价信息杂乱无章，但是
其实在仔细分析之后，会发现，这是两大阵营
在行业底部进行混战。

一方是名酒阵营，如泸州老窖头曲、二
曲，五粮液系列酒和洋河海之蓝。

最近要进行价格调整的泸州老窖头曲，
其零售价格在 70 元左右，二曲零售价格在
20 元左右。同时，五粮液系列酒，其中有很大
部分产品的价格在 100元及其以下价位。被
爆涨价 10%-20%五粮尊、五粮醇其售价也是
在百元以下。此外，处于名酒阵营的洋河，旗
下产品海之蓝、君坊也是在百元价格带。

另一方是区域龙头酒企，多家区域龙头
也在对百元以下价位产品价格进行调整。

小郎酒 100ml 产品零售价格在 20 元以
下，218ml 产品商超零售价格也在 30 块左
右。而牛栏山大部分产品也是在百元以下，金
徽酒部分中档产品也是在百元以下。

从名酒厂家和区域龙头酒企的调整就可
以看出，对于中低端产品的调整时最频繁的。
而频繁的调整也可以看出两大阵营这该价位

产品的重视。
同时，这两大阵营对于底部产品的调整

采用了三种方式。
一种就如上文所说的对产品几个进行直

接上调。如五粮液、泸州老窖、洋河、牛栏山、金
徽酒等。第二种方式就是在原有产品的基础
上进行升级换代。如茅台今年来推出了茅台
迎宾酒·中国红，终端指导价格为 158 元。红
星二锅头旗下主力产品———红星小二、红星
大二、红星蓝瓶，进行了全面的升级焕新。第
三种方式就是直接推出新产品。如丰谷推出
高端光瓶酒墨渊，其零售价格在 80 元左右。
杜康推出新品“一斤半”，零售价格 30元左右。
洋河推出洋河小曲，零售价格在 10-30元。

可以看出，相对于高端酒，一线名酒企业
和区域龙头企业在低端产品的调整上更是频
繁，而且可供选择的方式也更多。

目前一线名酒企和区域龙头酒企纷纷想
走出低价圈子，从行业底部杀到行业腰部甚
至是高端相比。这与 2012 年之后到 2015 年
之间，众多酒企纷纷发力“名酒民价”，不管是
产品在市场是价格回落、腰斩，或者是推出低
价位产品等，都形成鲜明对比。

对此，有分析人士指出：除了白酒行情再
次向好这一原因而外，促使企业低端酒升级
的最重要原因还是企业出于对自身战略的考
量。调整利润结构，跳出低价发展怪圈才是最
重要的。

该人士继续分析认为：低价模式不足以
支撑企业的良性发展。只有利润丰厚了，企业
才能获取更多资源，才能够加大对市场的投
放和支持力度，这样才能够有更多回报，才能
形成良好的可持续发展的模式。

对于名酒系列酒及其低端产品的发力，
圣雄品牌营销策划机构创始人邹文武分析认
为：一线名酒集中发力低价位产品，具有两个
战略意义。第一，夯实市场基础，创造更多的
销售。第二，收割区域酒的市场空间，对区域
龙头酒企形成市场压力。

同时，一线酒企重视低价位酒，对区域龙
头酒企形成无形的市场压力，会挤兑区域龙
头酒企的市场空间，大量的市场投入之后，势
必造成区域龙头酒企市场利润的减少。

邹文武还表示：“一线名酒和区域龙头对
低价位产品进行调价，对于行业来说是顺应了
市场涨价的需要，这样会净化一些低价位产品
市场空间，推动产品品质升级消费换挡。”

对于上述现象，黑格咨询集团董事长徐
伟认为：一线名酒在最近几年有了很深度的
落地和实际操作，它们的动作对区域龙头酒
企在短期内不会有大的影响，但是长期来看
会对定产名酒形成剧烈冲击。

同时，卓鹏战略咨询董事长田卓鹏也分
析到：全国性名酒系列酒的发力无疑将与区
域品牌在中低档价位上直面竞争，而这对于

“底盘”不稳、下沉不够彻底的区域品牌来说
无疑是雪上加霜，将会加快行业底盘的洗牌。

此外，徐伟还对这一轮的提价表示了担
忧。“目前看来，这类(低价位)产品本来市场
空间就小，部分经销商、终端都不愿意推销，
提价在市场层面是没有广泛基层的。”徐伟分
析认为，目前低端产品的提价是一种跟风行
为，提价并不能解决实际问题。“一些本来具
有一定市场基础的产品，盲目提价后，厂家供
货价涨了，但是市场价格跟不上，很可能将产
品‘提死’。”

“喝一辈子”的酒：
营销意义
大于实际销售
姻 陈广江

近日，有网友发现在某电商平台上，一个
酒类商家推出了“一生一世的酒”，客户在双
11 当天支付 11111 元，即可每个月收到商家
寄送的一箱酒，直到客户过世。记者联系到该
商家，其表示此活动为真。律师表示此活动在
合同上并没有问题，但该活动对商家责任要
求较高。

你没看错，有一种酒，花 11111 元能“喝
一辈子”。事件一出，迅速成为火爆话题。真难
为商家了，为借双 11 促销，可谓绞尽脑汁，不
惊人不休。几天前，某商家严肃地宣称，经检
测和鉴定，自家的酒具有抗癌功效，结果引来
巨大质疑。如今出现了能“喝一辈子”的酒，这

“酒葫芦”里卖的什么药？答案是策划营销。
根据商家公布的价格计算，每个月一箱

酒，消费者 5 年后就能喝“回本”。商家还承
诺，若消费者 5 年内发生意外，这项喝酒“特
权”可以继承；若商家 30 年内无法兑现承诺，
可以全额退款。尽管商家以各种方式打消社
会质疑，但多数人仍对此不买账。比如，万一
企业破产或老板跑路怎么办？

其实，商家心里清楚，双 11 当天没有多
少人会花 11111 元买酒，根本不用担心日后
送不起的问题。相对于动辄数千万甚至上亿
的广告费，这点成本几乎不值一提。但这次营
销策划的好处是实实在在的，话题的异常火
爆就是证明，各类媒体的头条更是价值不菲，
不知节约了多少宣传推广费用。而且，这种营
销方式既谈不上“三俗”，也无违法违规的嫌
疑。“喝一辈子”的酒就是一场精心策划的商
业炒作，其营销意义远远大于实际销售。在好
酒也怕巷子深的时代，宣传营销是酒企绕不
开的话题，好产品没有好营销就可能等于零，
但如果过于注重营销、拼命搞噱头，即使一时
博得头条也难以缔造真正的品牌。品牌营销
是个技术活，也是个功夫活，别想着一招制
胜、走终南捷径。

一直以来，白酒市场竞争惨烈，特别是在
各地公务接待“禁酒令”不断升级并深入人心
以及民间“酒文化”日益没落的情况下，很多
酒企的日子不好过。白酒行业走出困境、做大
做强，宣传营销当然也很重要，但质量和服务
才是关键。“无争议、不新闻，无轰动、不策划”
被很多商家奉为圭臬，但凡事适可而止，过多
过滥消费者会反胃。

对于一个成立于 2011 年的酒企来说，何
以敢夸下让消费者“喝一辈子”的海口？一辈
子不长，对自己好点，少喝点酒。所以面对商
家“一生一世”的许诺，不妨以呵呵待之。

名酒系列酒提价 加速行业底盘洗牌

白酒市场历来竞争激烈
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