
值得一提的是，

在白酒行业黄金时期，

千元白酒似乎是每家酒厂都

有的产品，而茅台、五粮液、国

窖1573等千元白酒是有品牌

背书的。对于多数千元白酒

来说，酒企们主要用作

品牌形象展示。

营销视野玉Marketing vision

ENTREPRENEURS' DAILY Alcohol artS营销管理·酒道 03
2017 年 12月 9 日 星期六 主编：王聪 责编：袁红兵 版式：吉学莉

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

电话：(0839)3600888 (0839)3602639

财富热线院4008842899
加盟专线院15881033359

四川百年苏公老酒坊
全国招商

提供院
原生态清

香、浓香、酱香

白酒和养生酒、

水果酒及

贴牌代加

工业务。

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
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加工，愿与全国各大厂家共谋发展。
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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
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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
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●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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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。
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酒企产品涨价股价回调
白酒业千元酒时代再现

姻 夏芳

年内，白酒股无疑是资本市场中的明
星。虽然目前白酒股股价回调，但是白酒企
业正在发动产品涨价。

不管是提高出厂价还是终端零售价格，
白酒行业已经迎来一波涨价潮。一方面有原
材料成本上涨因素，一方面也不排除酒企借
助行业回暖“赌”茅台提价，提前占位置。

记者梳理了部分酒企提价的名单，包括
一线名酒五粮液，还有水井坊、沱牌舍得、洋
河股份等酒企。

高举“提价”利器

据证券日报报道，
12 月 4 日，一张水井
坊提价的明细表公
之于众。在此次提
价的 4 款产品中，
包括 52 度、38 度
的典藏、井台、臻
酿 8 号、鸿运装
等。其中，建议 52
度 500ml 产品市场
零售价为 979 元/瓶，
而提价 前为 939 元/
瓶；建议整箱团购价为
760 元/瓶，调价前为 720 元/
瓶。渠道商和零售商之间均有不同

程度的好处。
从上述公开数据可以看出，此次水井坊

提价的产品主要聚焦在公司原来的三大产
品上。其中，典藏系列上调 40 元，井台系列
上调 30 元，臻酿 8 号及鸿运装上调 20 元。

今年 7 月份，水井坊上调部分产品价
格，对典藏、井台、臻酿八号的出厂价分别上
涨 15 元/瓶，10 元/瓶，10 元/瓶，其他产品如
晶莹装、鸿运装、小水井等都有一定涨幅，上
调价格已于 8 月上旬前执行。

自此，水井坊高端产品典藏的价格逼近
五粮液的价格。而就在水井坊提价前，沱牌
舍得也提高了产品价格。

12 月 2 日，四川沱牌舍得营销有限公
司面向各销售区、经销商发布通知，决定自
2018 年 1 月 16 日起，对品味舍得酒执行新
的价格体系。而此次调整涉及品味舍得 52
度、38 度以及 42 度三种产品，涵盖供经销

商价、经销商售价以及
主要流通指导价。通知
显示，52 度品味舍得酒
供经销商价格每瓶上调
20 元，团购价格达 488
元/瓶，商超餐饮零售指导

价达 568 元/瓶；38 度以及
42 度品味舍得酒，团购价格

上调至 458 元/瓶，商超餐饮零
售指导价达 518 元/瓶。

另外，也有消息称，洋河也提高了部
分产品的市场价格，其中，梦之蓝从 12 月 1
日起，M3、M6 出厂价分别上涨 5 元/瓶、10
元/瓶。

据公开资料显示，洋河今年已经进行过
两次提价，年初洋河就对主导产品的供货价
进行了全面提价，其中海之蓝产品每瓶上调
2 元，天之蓝产品每瓶上调 3 元，梦之蓝
M3、M6、M9 分别上调 10 元、20 元和 30 元。
而在从 10 月 10 日起，洋河拟对海之蓝、天
之蓝、洋河大曲青瓷、双沟君坊 4 款产品的
终端(烟酒店、酒店、商超)建议供货价进行上
调，其中海之蓝上调 40 元/件、天之蓝上调
90 元/件、青瓷上调 25 元/件、君坊上调 40
元/件。

值得一提的是，近日，五粮液传出提高
终端市场零售价的消息，虽然目前五粮液没
有进行官方回应，但是市场上对于五粮液提
价的预期高涨。

对于提价的理由，水井坊对记者表示，
是应对市场环境的变化，持续地执行水井坊
的营运策略的结果。

同样，沱牌舍得称，此次提价是根据公
司品牌发展规划和市场实际情况而决策的。

另外，在 10 月份，泸州老窖也提高了国
窖 1573 的市场零售价，其中，52 度国窖
1573 经典装新零售价提升至 969 元/瓶，而
未提价前的价格是 899 元/瓶，每瓶提价 70
元。

事实上，年初至今，不少白酒企业都加
入了涨价的行列，理由包括原材料上涨、人
工成本上涨等。但对于提高市场零售价，酒
企业的目的则与当前白酒行业回暖、高端白
酒量价齐升不无关系。

部分白酒重回千元时代

值得一提的是，在白酒行业黄金时期，
千元白酒似乎是每家酒厂都有的产品，而茅
台、五粮液、国窖 1573 等千元白酒是有品牌
背书的。对于多数千元白酒来说，酒企们主
要用作品牌形象展示。

然而，在白酒行业深度调整期，千元白
酒曾一度全部熄火。贵州茅台、五粮液等高
端白酒的价格回落至千元以内。历经 4 年调
整后，2017 年高端白酒再次发力，贵州茅
台酒的市场零售价最早攀升至千元，目前市
场零售价在 1500 元/瓶至 1600 元/瓶之间，
茅台官方坚守的价格底线是 1299 元/瓶。

从目前来看，在白酒行业销售的大众品
类中，仅有 53 度飞天茅台酒市场零售价在
千元以上，而五粮液的市场零售价为 969/
瓶，逼近千元。如今，国窖 1573 市场零售价
调制 969 元/瓶，水晶坊 52 度 500ml 产品市
场零售价也调整为 979 元/瓶。而五粮液市
场零售价调制 1099 元/瓶的声音也在市场
中发酵。

对此，白酒专家铁犁接受记者采访时表
示，在西方国家的消费结构中，有 5000 元以
上的拉菲酒，也有千元以上的威士忌等，拉
菲、拉图、威士忌等品类总量不到 3 万吨。而
中国市场，受经济环境及人口因素等，千元
以上的白酒在全球占比算高的，但中国的高
端白酒不是奢侈品。

在铁犁看来，不是所有的酒都能叫价千
元，但五粮液、水井坊、国窖 1573 等品牌拥
有市场基础及品牌基础，它们回到千元以上
是正常的。

铁犁进一步称，在茅台价格上涨预期
下，酒企提高出厂价和市场零售价，也是为
了占位，这种战略是对的，是为公司品牌战
略和营销战略而战。

在山东温和王酒业公司总经理肖竹青
看来，五粮液、水井坊、泸州老窖等酒企提价
是有市场基础的，是基于消费预期和渠道预
期所形成的价格轮番上涨，因为社会库存
小，所以酒厂敢涨价。

肖竹青对记者表示，水井坊当年创建品
牌时的卖点就是超过茅台、五粮液的酒，在
提高产品标签的同时，渠道上有丰厚的利润
给经销商，所以取得成功。如今再次提价，价
格比肩茅台，也是高端酒回暖的标志，因为
此轮高端酒回暖是有基础的，主要是公务消
费和老百姓直饮买单。

张裕葡萄酒李记明：
当传统企业“邂逅”
全新零售模式
姻 刘文婷

11 月 30 日，以“新时代、新消费、新零售”为
主题的 2017 中国食品发展大会在北京举行。会
上，烟台张裕葡萄酿酒股份有限公司总工程师李
记明获得金箸奖“2017 年度食品大工匠”荣誉。

李记明在提及新零售模式下传统品牌如何
破局时表示，张裕“迎风而上”地通过线上线下融
合的新零售模式，获取消费者口味、偏好等大数
据信息，以此丰富营销新渠道，并更有效直达消
费者心智，最终实现传统企业与新零售的双赢。

据了解，作为中国最大、历史最悠久的葡萄
酒生产经营企业，张裕率先试水，成为最早布局
电商渠道的葡萄酒企业之一。据李记明介绍，张
裕 2009 年就入驻天猫平台开始线上业务，到
2013 年，成立了电商分公司，专门经营线上酒水
市场。根据消费者年龄、职业、爱好等特点，张裕
不断在电商渠道推出偏向年轻化、小众化的产
品，尝试众筹、预售等线上玩法，不断提升线上销
量。2013 年至 2016 年，张裕天猫年销售额就增
长了 20 倍。

“作为传统企业，我们一直不遗余力地利用
线上平台发展做一些新的探索。”李记明介绍称，
张裕利用线上大数据帮助分析各种产品以及人
群的兴趣、偏好等资料，并据此指导企业进行线
下新产品的生产。

电商平台的优势之一在于大数据的获取和
分析能力。他以张裕自有品牌“葡小萄”为例，从
产品设计到推广，完全依靠电商的力量推动，张
裕通过天猫数据分析年轻消费者口味、视觉、营
销偏好等大数据信息，打造出了这款年轻人喜爱
的网络爆款，并透过天猫独有的平台优势不断抢
占青年消费市场。

他还通过张裕线上线下的融合发展发现，资
源、数据、产品、服务这四项是可以相互利用、相
互借鉴的。“对我们来说，还呈现一个特色线下发
展渠道，如张裕开展的工业旅游作为一种全新的
销售新业态，通过线下旅游让更多游客来参观体
验，了解更多葡萄酒知识、文化，包括深入了解张
裕的品牌故事，我们就是通过这样线上传统渠道
销售和线下旅游体验构成了张裕发展新业态。”
他说道。

姻 栾立

随着国内葡萄酒消费进入普及阶段，传
统的贸易型葡萄酒电商却难以匹配市场需
求。

今年以来，进口葡萄酒的增势不减。不
过，记者从多家酒商处了解到，尽管行业增
速不断提升，进口葡萄酒的热度依然集中在
传统渠道，而近年来热门的葡萄酒电商却在
这一轮增长中显得并不起眼。

电商发展速度慢于行业平均

据第一财经日报报道，最新海关数据显
示，今年 1~10 月，进口酒整体增速一路小
跑，其中进口葡萄酒总量达 6 亿升，同比增
长 18.9%，其中瓶装酒进口为 4.42 亿升，同
比增长 15%，近两个月总量激增的散酒进口
仍然保持高速增长，同比增长 31.7%。

法国葡萄酒巨头卡思黛乐中国区总裁殷
凯告诉记者，今年卡思黛乐中国的增长情况确
实比较好，业务整体增速与市场增速同步。

值得注意的是，就 10 月份而言，瓶装酒
进口额 1.9 亿美元，同比增长 42.1%，继 9 月
份 48%的增幅之后再次实现了超四成的增
长。

殷凯表示，9~10 月份单月的增速扩大，
可能是由于世界一些产区，比如波尔多等产
区今年收成降低，出于对市场价格上涨的担
心，很多进口商提前加大订量做好准备。

事实上，在消费升级背景下，进口葡萄
酒这一轮增长已经持续了 1 年多。2016 年
中国葡萄酒进口量为 4.8 亿升，同比 2015 年
增长 22%，进口金额为 22 亿美元，同比
2015 年增长 17.2%。殷凯认为，酒水行业增

长得益于消费升级，也就意味着，除了行业
整体增长，还有行业内部结构优化带来的增
长空间，复合增长率其实相当高。当然后面
这部分增长空间，是预留给真正做渠道运营
的专业酒商和基因优良的品牌的。

虽然葡萄酒进口数量快速增长，但记者
调查发现，这一轮增长更多是在传统渠道的
繁荣，而电商渠道的发展反倒并没有想象中
那么快。

国内主要的酒类电商企业虽然葡萄酒
都有不同程度的增长，但相比之下总量并不
大。国内最大的酒类新零售企业 1919 在今
年上半年收入为 17.05 亿，同比增长 52.6%，
其中葡萄酒业务收入为 2 亿元，白酒收入为
11.3 亿元。另一家酒类电商品尚汇上半年收
入 1.2 亿元，同比增长 39.1%，但其中红酒收
入为 5149 万元，同比只增长了 11.8%。而近
日刚刚宣布增发的红酒世界上半年收入
2198 万元，同比增长 133%，但净利润亏损
1610 万元，毛利率也从 57.6%下滑 到
38.9%。

目前国内葡萄酒进口市场的赫芬达
尔—赫希曼指数为 287，已属高度竞争市

场。尽管传统酒商的日子并不好过，但大量
酒商依然对电商渠道持排斥甚至拒绝的态
度。

谁在拖葡萄酒电商后腿

记者调查发现，葡萄酒电商发展的阻力
一方面来自于传统酒商。

目前国内酒类销售渠道中传统渠道依
然占主导。中粮酒业副总经理李士祎曾告诉
记者，国内的酒类销售渠道复杂而分散，比
如商超占比 10%多、烟酒店渠道 20%多，导
致国内没有统治地位销售渠道。因此，酒企
需要依仗于各地的经销商来帮助销售。在某
种程度上来说，不对称、不透明的信息是国
内部分渠道的利润保障，因此酒企对互联网
销售带来的价格透明心存顾忌。此外，过低
的网络销售价格可能会搅乱酒企确立的线
下价格体系。

另一方面，国内葡萄酒市场和葡萄酒电
商目前尚不成熟。

殷凯告诉记者，电商虽然整体发展较
快，中国的葡萄酒消费潜力巨大，但眼下国
内还不是一个成熟的葡萄酒市场，因此在电

商领域，消费者在缺少体验的情况下挑选非
标产品的难度很大。在这种情况下，各大电
商平台为了招揽客户，往往会采取低价打折
的方式来引导消费者。

记者查阅多家酒类电商平台发现，卖得
最好的葡萄酒产品往往是低价产品，比如
99 元甚至 89元 6 瓶还包邮，有的还会附赠
醒酒器和酒杯等配件，作为引流产品，销量
巨大。

在新锐葡萄酒电商醉鹅娘副总裁夏冠
仁看来，目前葡萄酒电商最大的问题就在于
此，不少企业做电商急功近利，急于打造爆
款，而如此低的价格之下，葡萄酒的质量可
想而知，用户购买之后体验不佳，反而可能
会对电商的葡萄酒产生反感。

与此同时，葡萄酒电商的便利高效也并
没有体现出来。

殷凯告诉记者，如果把一款酒放在平台
上销售，成本并不比拿到线下店低，且由于
线上门店众多，需要做大量的推广和广告性
支出，投资回报比则不尽如人意。

国内葡萄酒消费的市场容量很大，但目
前电商在这方面做得远远不够。

西北农林大学葡萄酒学院客座教授王
德惠表示，在商业模式上，现有的葡萄酒电
商还是一种简单的贸易行为，用户了解产品
多靠产品页介绍，这样无法刺激消费者的购
买欲望。与此同时，国内的葡萄酒消费进入
普及阶段，但很多葡萄酒品牌在国内缺少品
牌力，加上目前解决线上线下价格冲突的办
法，主要是酒商通过酒企开发电商专用产
品，由于线上销售总量有限，酒商没有兴趣
去做过多品牌投入，而经销商本身也缺少资
金和实力去做好品牌，最终还是回到价格竞
争的角度上。

二线白酒品牌掀涨价潮
低端白酒市场
进一步压缩
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继茅台、五粮液、泸州老窖等一线白酒价格
上涨后，二线白酒也在春节前纷纷提价。据不完
全统计，11 月以来，已有酒鬼酒、剑南春、洋河、水
井坊、今世缘等多家二线白酒品牌上调了价格。

其中，酒鬼酒宣布从 12 月 15 日起，红坛酒
鬼酒零售价由 498 元提至 568 元。水井坊 12 月 4
日起典藏系列上调 40 元，井台系列上调 30 元，
臻酿 8 号及鸿运装上调 20 元。今世缘 11 月 1 日
起国缘四开终端价上调 20 元/瓶、对开终端价上
调 15 元/瓶、单开终端价上调 10 元/瓶、国缘柔雅
上调 10 元/瓶、淡雅上调 5 元/瓶。

还有一些酒企的价格调整也在“路上”了。11
月底，从剑南春传出剑南系列及绵竹系列全线上
调价格，涨幅约在 25%，两年内调整到位的消息。
洋河股份短期内 M3、M6 出厂价分别提高 5 元和
10 元，长期在 2018 年中提价。汾酒宣布青花 30、
青花 20、老白汾酒等 11 个产品暂停销售，也被视
为涨价的前奏。

加上今年中秋以郎酒、洋河梦之蓝、舍得、青
花汾酒为代表的一波二线白酒品牌涨价后，现在
白酒行业基本呈现一线白酒千元以上，二线次高
端白酒价格 300-800 元/瓶，区域性白酒价格
100-300 元/瓶的格局。二线品牌中全国性和区域
性名酒都参与了这一轮的涨价。

受益于餐饮消费回暖，库存和渠道调整到
位，消费习惯的转变等，今年白酒行业整体行情
转好。茅台、五粮液等高端酒供不应求，次高端白
酒也显示出强大的增长潜力。安信证券数据显
示，国内次高端白酒市场规模将从 2015 年的 309
亿增长到 2021 年的 433 亿元，整个高端和次高
端白酒规模未来 5 年内将有接近 300 亿元的市
场扩容。

随着高端白酒普遍提价至千元以上价位，留
下了不少中间价格带。次高端白酒价格不再局限
在 300-500 元区间，有了更多调整空间。同时今
年白酒行业人力、原料、包装等制造成本的上涨，
也催化了白酒业做价格调整。随着一线涨价的步
伐，二线白酒价格也就顺势上扬。
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