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■ 陶凤 杨月涵

可口可乐要破“戒”了。据英国《金融时

报》8 日消息称，这家滴酒不沾长达 125 年的

软饮料企业决定冒险涉足酒类饮料业务，并

且选择日本作为迈入这一领域的第一步，而

后者在这个市场上已经占据了领导地位。在

碳酸饮料日趋低迷的背景下，作为全球最大

的非酒精饮料制造商，可口可乐打破自己的

百年禁忌令人唏嘘。但近年来，可口可乐越发

加速的转型进程也证明，一个全面的饮料公

司或许并不遥远了。

打破“酒戒”

据报道，可口可乐将加入日本日益增长

的“Chu-Hi”气泡酒市场。可口可乐的一位高

管也将这形容为公司历史上独一无二的举

动，而这一举动将使可口可乐进入一个竞争

十分激烈的市场，更重要的是目前这个市场

已经由 Strong Zero、Highball Lemon 以及 Slat
等日本品牌所主导。

对于这样的举动，可口可乐日本分公司

总裁乔治·加杜尼奥表示，进入气泡酒的计划

是有道理的，也是可口可乐在其核心领域之

外探索机会的一个例子。同时他也暗示，这款

饮料很可能不会在日本以外的地区销售。

而可口可乐之所以选择在日本试水，也

与日本在气泡酒领域得天独厚的优势有关。

据了解，“Chu-Hi”是一款酒精含量在 3%-
8%之间的罐装饮料，由日本的烧酒和苏打水

制成。这一特点使它成为啤酒强大的竞争对

手，后者的酒精含量大约为 3.3%-3.8%。

Chu-Hi 也抓住了这一特点，以啤酒替代品的

属性对其加以宣传，因此受到了日本女性消

费者的喜爱。有数据显示，2015 年日本啤酒

类饮料销量已达到 4.25 亿箱。

虽然，对于相当注重养生和健康的日本

人来说，可口可乐的销量一直不佳，但 2016
年日本清凉饮料市场整体同比增长了 3%，

出货量更是高达 19亿箱，排在前列的生产厂

商实现了全员增长，而上一次出现这种状况

还是在 11 年前。其中可口可乐公司可乐类产

品增长了 1%，总销量达到了 7920万箱。可口

可乐旗下的乔雅咖啡、美之源、芬达等饮料也

分别增长了 2%-8%不等，可谓是大丰收的一

年。巨大的市场意味着可口可乐的目标选择

已经过了新产品受众基础的这一关。

“可乐时代”远去

可口可乐盯住以烧酒为主的“Chu-Hi”
气泡酒市场不无道理。据了解，自 2011 年以

来，日本的烧酒市场已经扩大了近 40%。然

而除了火热的烧酒市场带来的吸金效应之

外，可口可乐打破自己的百年“酒戒”也透露

出传统主营业务的萎缩。

可口可乐最新公布的 2017 年财报显示，

可口可乐 2017 年全年净收入 354.1 亿美元，

同比下滑 15%。去年 4 月，可口可乐在发布

了越发下滑的一季度财报后就透露了公司长

期的省钱计划，称为了精简公司结构，将从

2017 年中开始裁掉 1200 名员工，裁员将一

直持续到 2018 年。与此同时，可口可乐还计

划卖掉更多低利润的瓶装业务。2016 年 11
月，可口可乐就已经把中国的瓶装业务卖给

了中粮和太古。

可口可乐业绩的低迷有点时运不济的意

味。截至 2017年，碳酸饮料销量已经连续下

降了 12 年。而这背后反映出全球饮料市场的

新风向：低糖甚至无糖才是未来饮料市场的

目标。人们越发重视健康，“可乐时代”已经渐

行渐远了。

可口可乐目前的状态也有战略选择方面

的原因。对于业绩的下滑，可口可乐公告解释

称，2016 年该公司在业务上发生了很多变

动，在北美及世界各地出售瓶装业务，严重影

响了业绩。业内分析赞成这样的观点称，瓶装

业务占可口可乐营收的很大体量，将其出售

会造成公司营收下滑。此外，瓶装业务是公司

盈利性的业务，将它出售多少会影响公司利

润，加上出售瓶装业务短期内需要支付安置

人员费用等各项支出，也一定程度上造成公

司利润下滑。

“全饮料时代”开启

虽然 2017 年的财报难掩可口可乐利润

下滑的事实，但财报也肯定了可口可乐此前

的转型举动。财报分析，茶类、咖啡和维生素

类饮料优异的销售表现弥补了碳酸饮料的销

售疲软，四季度净销售额同比下跌 20%至 75
亿美元，但依然高于分析师此前预期的 73.6
亿美元。

为了适应“健康饮料”市场的需求，可口

可乐乐此不疲地推出新产品。仅在亚太地区，

过去三年可口可乐公司就发布了 500 多个新

品，未来新品还将加速推出。可口可乐公司首

席执行官詹姆斯·昆西也称，公司目前正在加

速向一家全面的饮料公司转型，将开发饮用

水、果汁、咖啡茶饮等新业务领域。

另一方面，虽然剥离瓶装业务使可口可

乐遭受一定的损失，但长远来看又有些塞翁

失马的意味。据了解，装瓶业务毛利率相对较

低，仅约 10%-15%，下游销售渠道毛利率则

为 40%。剥离瓶装业务后的可口可乐从重资

产变成轻资产，也在一定程度上降低了管理

成本和人员成本。

可口可乐的转型也不局限于饮品领域。

目前可口可乐也实施了一项全新的运营模

式，对团队管理、企业结构进行了重大调整，

并且更新了激励指标和薪酬原则。除此之外，

可口可乐还扩大了以消费者为中心的产品组

合，并将成功做法推广至不同市场进行规模

化处理，同时在新品营销上也更多地采取一

种“尝试-学习”的实验性方式。零糖可口可

乐在 20 个市场上的成功推出就是这种改革

的有力证明。

虽然昆西一再肯定可口可乐的转型，但

整体利润的下滑是不争的事实，这就意味着

可口可乐在转型的过程中还面临着一定的阵

痛。利润的下滑证明非碳酸饮料的增幅弥补

不了碳酸饮料的亏空，且碳酸饮料业务占比

达到 80%以上，新品的提振效应尚未显现，

推广就已耗费大量的资金。可口可乐在开启

“全饮料”时代之前，很有可能会经历一段相

对难熬的转型期。

可口可乐破百年“酒戒”求转型

《信中国》是央视推出的大型原创文化栏

目，由国酒茅台独家冠名。央视结合家书文

化，选取了 1921 年以来具有较大历史影响的

共产党员的家信，每季选择一个书信主题，由

吴京、陈道明、韩磊、黄渤等多位艺术家和观

众熟知的文艺工作者诵读，主持人朱军结合

舞台立体情境化再现书信背后的故事，通过

现代舞台科技让老照片、影像资料等鲜活起

来，营造电影化的呈现效果。

该节目以传播文化为定位，符合茅台品牌

定位，茅台的冠名是茅台支持传统文化的具体

体现，同时也是茅台弘扬爱国主义，积极承担

社会责任的集中体现。节目的播出，一定能让

观众为书信中的伟大情感而感动，同时也将提

升茅台集团品牌影响力。让我们共同品味。

中央电视台 2018 大型人文艺术类节目

《信中国》于 3 月 9 日 CCTV-1 黄金档 20:00
震撼首播！节目历经一年筹备，集结唐国强、

黄渤、刘涛、杨洋、王俊凯、王源、易烊千玺、张

艺兴等六十多位深具影响力的演员明星，从

2000 多封历史书信中发现 50 多个不为人知

的故事，通过多元手段与时代对话、与历史对

话、与写信人和收信人的灵魂对话，充满了

“发现、感动、震撼、振奋”的力量！

节目从最初定档到开播，经历了两个月

零四天的等待，《信中国》终于暖心回归！其

间，《信中国》的话题热度不减，“CCTV 信中

国”、“全球信中国”频频冲上微博热搜，观众

对节目的期待值之高不言而喻。

朱军转型首当制作人

在《信中国》的开播礼上，现场曝光一段

近两分钟的朱军读信视频，这段视频再次言

明了朱军的初心。视频中，朱军表示他曾多次

被问到“你依然会站在 CCTV 的舞台上吗”，

朱军跟随内心回答道：“从未离开，爱我所

爱。”视频中，朱军还深层次剖析了自己从主

持人转型为制作人时，身份转换的心路历程，

同时也表达了他对《信中国》即将播出的期待

之情：“近一年的筹备制作，我从书信中感受

到了力量、感受到了信仰，更感受到了什么叫

坚守与执着”、“《信中国》中的一封封书信，让

我们通过文字看透岁月，通过笔触看到一张

张真实的面孔。在新时代的中国，讲信中国的

故事，做更好的朱军，做更好的自己”。

开播礼上，节目组别出心裁地跟朱军玩

起了“听音辨人”的游戏，“魔性”地将明星的

声音混剪，与明星相处几个月之久的朱军也

险些答错，借此小小“刁难”了一把制作人。值

得一提的是，《信中国》节目官微也将同步上

线这几款音频，鼓励粉丝们猜测明星声音，在

开播前一块儿互动起来。

同时，3 月 9 日开播当天 19:30，朱军

在百度直播答题节目《极速挑战》“《信中国》

专场”与大家见面，12 道与 《信中国》息息

相关的题目，为观众揭秘《信中国》背后的故

事。

明星大咖首当“信使”
对话历史诠释鲜活人物故事

《信中国》首次在一档节目中集结 60 多

位具有影响力的演员，有人评价道：“票房价

值超过 500 个亿！”节目中，信使们接到任务

时的“紧张”，为读信所做的一次次准备、现场

众人洒下的热泪，或是脸上洋溢的欣慰笑容，

让这档人文艺术类节目变得愈发鲜活！而当

这些信件中质朴的情感在舞台上展示出时，

通过明星嘉宾的深情演绎，更是让每一位听

到的人自然而然地产生共鸣。

据悉，前三期节目中由张少华、唐国强、

黄渤，张嘉译、蒋勤勤、刘涛、杨烁、李光洁、陈

晓、杨洋、王俊凯、魏大勋，组成老中青明星梯

队。他们会如何组合出现？他们又将念读哪些

仁人志士的信件？他们会带给观众怎样的震

撼感？敬请关注《信中国》！

渊本报记者 樊瑛 张建忠 组稿）

《信中国》来了 集结影视圈半数明星引发轰动

■ 卢书友 本报记者 何沙洲

农历正月初七，新年的钟声还在耳畔萦

绕，温州香格里拉大酒店热闹非凡。环宇集团

浙江高科股份公司 2018 新春团拜会在此隆

重举行。当着全国各地经销商、销售精英和新

闻单位的面，环宇高科总经理王楚郑重宣布

今年两件大事：推出“启智”新品，力促环宇上

市！

环宇始终把技术改造作为企业发展的杀

手锏抓住不放。自 2015 年开始，环宇高科就

发力智能电器，强化市场服务。依托智能费控

开关等优势拳头产品，很快占领国内市场大

块份额。连续两年，公司不管是电力业务、渠

道分销，还是建筑地产、行业配套、新能源等

主副业务都取得了骄人业绩，同比增长 10—
20%。2018，公司乘胜前进，在智能电器方面

推出新一代通用产品———“启智”系列。

“开启智能用电,，引领智慧人生。”王楚

说，“启智”谐音同“旗帜”，体现公司高层对新

一代产品的厚望。该系列产品涵盖了万能式

断路器、塑壳断路器、双电源产品、终端配电

及电动机控制与保护五大类，近期将隆重上

市。“启智”面向通用大众市场。全新的技术平

台，全新的外观设计。专利产品更安全、更可

靠。从设计、选型到安装，更简单、更灵活。

关于企业上市工作，王楚指出，迈入资本

市场一直是环宇人的梦想，公司为此在生产、

研发、财务、人才等各方面做了充分的准备，

目前各项工作开展顺利，期望在 2018 有重大

突破！

关于新的一年工作，王楚说，全球主要经

济体的复苏趋势逐步明朗。国内经济随着供

给侧改革的持续推进，进出口稳定增长、一带

一路发展等利好因素，2018 年国内经济仍将

保持相对高速发展的新常态。环宇高科将以

“新态度、新团队、新产品、新业务、新制造、新

管理”这“6 新”确保“一个增长、两个稳固”的

实现，确保未来几年 10%左右的增长率，开

启属于环宇的新时代。

王楚的讲话激起在座环宇人和合作伙伴

们的强烈共鸣，全场响起热烈的掌声。会上还

对为环宇电气做出杰出贡献的个人与集体进

行颁奖。优秀销售奖、优秀合作伙伴奖、战略

合作伙伴奖、功勋销售奖、最佳进步奖、特殊

贡献奖等，获奖者先后登台受奖。董事局主席

王迅行主席和总经理王楚为他们颁奖，最高

奖励人民币 20 万元。

羚锐集团:
彰显“最美”, 弘扬新风

3 月 8 日，在第 108 个“三八”国际妇女

节到来之际，羚锐集团组织近百名女员工，齐

聚羚锐集团大厦九楼会议室，组织举办了一

场特殊的庆“三八”表彰会。新县妇联会主席

兰凤枝，羚锐制药领导熊伟、李进、余鹏等出

席会议并为获奖员工颁奖。

过去的一年，羚锐广大女职工深入贯彻

落实党的“十九大”精神，以高度的主人翁意

识和强烈的责任感、使命感，积极投身企业变

革创新和转型发展的伟大实践中，为加快企

业发展作出新贡献，充分发挥了“半边天”的

作用，同时涌现出了一大批爱岗敬业、勇挑重

担、无私奉献的优秀职工和文明家庭。会议授

予吴秀华等 9 个家庭为“文明家庭”称号；授

予徐玉华等 11 名同志“最美妻子”称号；授予

黄桂霞同志“最美母亲”称号；授予龚书奇等

8 名同志“最美丈夫”称号，选树榜样传递社

会正能量，弘扬向善向上文明好风尚。

羚锐制药总经理熊伟说，我们的女同志

们要学会做新时代的女性，在自律的前提下，

不忘记对美好的追求；同时也要学会独立，这

个独立是指自己的内心和思想的独立；最后,
他对女同胞们表示节日的祝福，期望她们能

够有一个更加美好的未来。妇联会主席兰凤

枝在讲话中对获奖的家庭和员工表示祝贺，

同时为大家进行了生动的案例分享，呼吁关

注女性健康，并对各位女同胞们未来发展寄

予厚望。

同日下午，公司组织员工近 300 人，在熊

伟总经理的带领下一起徒步新县健康步道近

6 公里，在美丽的香山湖度假村结束了此次

徒步活动，活动中，参与员工热情高涨，在锻

炼身体的同时也增进了友谊，大家一起度过

了这个“不一般”的妇女节节日。

渊汤兴 刘振林冤

铁甲与中联重科
达成战略合作
强强联手缔结
产业互利同盟

近日，在铁甲 2018 年千人战略大会上，

铁甲与全球领先的高端装备制造企业———中

联重科股份有限公司(下称“中联重科”)达成

战略合作。双方将发挥各自优势，共享资源、

协同发展，共同探索和推动工程机械行业的

转型升级。中联重科华北分公司总经理张翅

先生与铁甲二手机负责人叶建华先生代表双

方共同签署了 2018 年战略合作协议。

根据协议，双方将以整合上下游产业链

资源为抓手，在二手设备全品类交易方面展

开重点合作。随着合作的深入发展，未来双方

将进一步寻求二手机金融、智能硬件及物联

网等领域更深层次的合作。

资料显示，中联重科主要从事工程机械、

农业机械等高新技术装备的研发制造，主导

产品覆盖 9 大类别、49 个产品系列，800 多个

品种。拥有 60 余年技术积淀的中联重科，是

中国工程机械技术发源地，通过科技创新源

源不断地推出有助于客户成功的产品、技术

和整体解决方案。

而铁甲作为领先的工程机械互联网综合

服务平台，旗下的铁甲网多年来凭借专业的

内容资讯和高活跃度论坛，积累了雄厚的行

业用户资源。铁甲二手机以首创的“线上寄

售+线下带看”的二手工程机械直卖模式，已

经成长为国内最大的二手工程机械交易平

台，至今累计交易额逾 60 亿元。铁甲金服凭

借便捷高效的二手机分期购机服务，已成为

工程机械行业从业人员首选的融资服务平

台；从为工程机械用户提供设备远程看护解

决方案开始，铁甲云盒代表了铁甲推动工程

机械行业在线化、数字化、智能化方向的创新

和探索。

中联重科华北分公司总经理张翅先生表

示：“从创立之初，中联重科就拥有超强的创

新基因，此次战略合作的达成符合公司长期

以来的创新发展目标。一方面中联重科能够

借助铁甲强大的线上运营、庞大的用户数据

库，以及丰富的市场推广经验加速传统业务

的互联网进程；另一方面，相信中联重科在工

程设备全品类的优势也将为铁甲二手机业务

在品类上的拓展和升级产生积极的推动作

用，实现互利共赢。”

作为业内各具优势和特色的龙头企业，

铁甲与中联重科的此次合作，将再次书写工

程机械“线上线下强强联合”的典范。

铁甲二手机负责人叶建华先生表示：“中

联重科作为工程机械行业‘老牌’制造商，在

高端产品研发制造方面的实力有目共睹。中

联重科强大完备的产品链和铁甲‘互联网+工
程机械’的服务优势相结合，在业务上必将实

现 1+1>2 的共赢。未来在二手设备金融、铁

甲云盒等业务合作的探索，也将使得双方与

工程机械终端用户的连接更加紧密，深度服

务用户，不断推动行业的进步。” 渊中新网冤

王楚宣布：推出“启智”新品，力促环宇上市

“启智”上路 环宇上市加速
———新春团拜会环宇高科发出“强音”


