
这个夏天，我国冰淇淋市场迎来集体爆

发。除中街 1946、钟薛高、田牧、橙色星球等网

红外，便利店等线下渠道也诞生了奥雪“双黄

蛋”等爆款；在伊利、光明等传统品牌纷纷“触

网”之际，烘焙、凉茶、口香糖等企业也借势搞

起了跨界营销……一时间冰淇淋市场销量迅

速翻涨，业内甚至将 2019 年定义为“中国冰

淇淋元年”。

市场热度背后，是冰淇淋行业在产品、价

格、渠道及营销方式上的全面升级，不仅打破

了国产雪糕“1 块钱”的低廉印象，还吸引到资

本关注，做大了整个市场盘子。尽管如此，多

数网红冰淇淋难以长红，只知品类而不认品

牌的问题依然突出。业内认为，我国冰淇淋市

场热度还将至少持续 5 年，而品牌才是企业

最终得以胜出的关键。

“中国冰淇淋元年”诞生

“钟薛高”创始人林盛在接受新京报记者

采访时，将 2019 年定义为“中国冰淇淋元

年”。从数据上看，2018 年线上冰淇淋品牌仅

有 60 余家，而 2019 年这一数字已增加到 140
多家。“钟薛高”在今年 6 月里，4 天销售额就

已追平去年全年业绩，并在天猫 618 当天全

品类增速中位列第二。

伴随冷链仓配覆盖到更多地区，山东、湖

北、福建、四川、湖南、河南等非传统冰淇淋消

费大省也在今年取得市场突破。天猫数据显

示，这些地区今年 6 月的雪糕销量是去年同

期的 2 倍；上海居民 6、7 月消费雪糕超过 31
万只，全部垒起来的高度超过 4000 米。

除线上品牌持续大热外，传统冰淇淋品

牌也在纷纷触网。光明冷饮开设天猫旗舰店，

伊利也在线下线上同时推出了高端产品“须

尽欢”。而烘焙、凉茶、口香糖等各路商家也在

借力冰淇淋市场热度玩起跨界，如好利来的

半熟芝士冰淇淋、亿滋炫迈推出冰淇淋口味

口香糖、王老吉携手宜宾米奇推出凉茶冰棍，

就连圆明园也推出荷花冰淇淋而被网友热

议。

在林盛看来，国内冰淇淋市场在 2019 年

发生了井喷式的变化，但在 5 年前，整个行业

留给他的印象还是年轻消费群体越离越远，

“他们宁可去甜品店花几十块钱坐一会儿，也

不愿意花 1 块钱去街边买个冰棍儿。不是冰

淇淋没有市场，而是他们不再喜欢那些传统

产品。”

市场自 2016 年开始转变。“东北雪糕四

大天王”中的马迭尔、东北大板及中街副品牌

“1946”先后触网，在口味、价格、渠道及营销

方式上打破了国产雪糕“1 块钱”的低廉印象。

随后，钟薛高、田牧、橙色星球等网红冰淇淋

纷纷崛起，产品单支售价甚至超过了雀巢、和

路雪、梦龙等外资品牌。无论市场、资本、消费

者还是调研机构，都关注到这一细分行业正

在发生的变革。

资本介入优化供应链

林盛认为，冰淇淋已经超越消暑范畴成

为家庭“零食篮子”的一部分，高品质带来

的高溢价也给渠道留出了更大的毛利空间，

推动渠道在市场中起到“把关人”的作用，

如今在上海已很难买到 3 块钱以下的产品。

“这背后的逻辑是，钟薛高等网络品牌抬高

了中国冰淇淋市场的上限，双黄蛋等线下品

牌抬高了市场下限”，整个产业都在升级，

市场蛋糕被做大，无论线上线下品牌都在增

长。

据前瞻产业研究院数据，2017 年我国冰

淇淋行业市场规模已达到 403 亿元，较 2016

年增长 3.33%，预测 2018
年市场规模将超过 500 亿

元。而按照龙品锡中国冰

淇淋市场研究中心的统

计，2018 年中国冰淇淋市

场总量已达到 1239.37 亿

元。

产业爆发的背后，自

然少不了资本推动。2016
年，三元股份作价 13.05
亿元收购“八喜”冰淇淋品

牌方北京艾莱发喜食品有

限公司，目前已成为其最

赚钱的业务。2018 年 12
月，光明乳业宣布拟 1.43 亿元收购上海益民

食品一厂有限公司 100%股权。目前在电商平

台，光明冷饮已实现江浙沪皖地区的冷链配

送，未来还有意发力全国市场。

而在新品牌的打造上，资本也在积极介

入。在与中街 1946 的咨询协议期满后，林盛

带领团队于 2018 年初创建了钟薛高食品（上

海）有限公司，并在天使轮拿到了嘉兴真格、

上海峰瑞、杭州经天纬地的投资。7个月后，钟

薛高又在 PRE-A 轮获得了天图投资等机构

的青睐，并创下当年国内食品行业最大融资

纪录。据林盛透露，钟薛高 A轮融资已接近尾

声。

天眼查统计显示，目前国内拿到机构融

资的冰淇淋品牌至少有 17 家，其中鲜果丛

林、TopCream、nobibi、绮妙、Vivi Dolce、Petit
Pree、冰天美帝、马里奥斯均拿到了天使轮融

资，钟薛高、冷恋、ICE 机摩人、可米酷等品牌

也已进入 A 轮融资阶段。

林盛认为，传统冰淇淋企业毛利不高，容

易陷入价格战的恶性循环，也就没钱去做品

牌和供应链优化，资本介入则恰好可以解决

这些问题。不过，除非企业有持续打造爆品的

能力，否则做传统渠道推动型的产品很难被

投资人看好，这也是为何一些网红品牌在拿

到融资后很快死掉的原因。

品牌植入率依然较低

尽管在资本、渠道等各方驱动下，国内冰

淇淋市场迎来了久违的春天，但多数网红产

品难以长红。

2018 年，由江西天凯乐食品有限公司生

产的“椰子灰”冰淇淋进入 1800 多家全家便

利店，吸引年轻人纷纷到店“打卡”。然而时隔

一年后，渠道上不仅涌现出各式品牌的“椰子

灰”，其网红头衔还被“双黄蛋”取代。

与此同时，一些网红冰淇淋在食品安全

问题上也引来不少争议。2018 年 7 月，美国纽

约卫生部门全面禁售添加活性炭的“黑色食

品”，让国内消费者联想到“椰子灰”的安全

性。2019 年 6 月，1 批次在温州一家副食品店

销售的、标称营口奥雪冷藏储运食品有限公

司生产的奥雪双黄蛋雪糕被检出菌落总数、

大肠菌群不合格，进而引发业内对零售终端

冷链问题的关注。

据光明乳业提供的数据，目前冷饮市场

的新品迭代率已达到 50%，每年死掉大批新

品在业内早已不是新鲜事。《中国冰淇淋》杂

志主编祝宝威对此表示，冰淇淋行业门槛不

高，产品模仿起来很快，“现在的问题是有网

红品类，但品牌的植入率依然较低，而最终胜

出还是要靠品牌”。

对于如何保持住“钟薛高”的品牌热度，

林盛的策略是在产品数量上保持克制，计划

未来 SKU 不超过 15 个，此外还要在品牌和供

应链建设上持续投入。他拿外资品牌举例说，

“和路雪不断在现有产品上做加法，沉淀品牌

印象，这么多年过去，全国卖得最好的蛋筒冰

淇淋依然是它的‘可爱多’。”

林盛预计，冰淇淋市场热度还将至少维

持 5 年时间。而前瞻产业研究院报告预测，未

来我国冰淇淋市场竞争将呈现出四大趋势，

即从广告战走向品牌战，从价格战走向价值

战，从渠道战走向服务战，从产品战走向资本

战。“冰淇淋市场已经到了全国市场垄断竞争

和区域市场垄断竞争并存时期。随着外资巨

头对冰淇淋市场的渗透不断，冰淇淋市场的

竞争格局已然发生裂变，从小品牌纷争一跃

之间变成大品牌抗衡，行业门槛将迅速提

高。”

渊据新京报冤

集输革命：西北油田首次
实现原油就地分水

近日，西北油田原油就地分水工程采油

三厂 8-3 一体化预分水工程投入运行，标志

着塔河油田原油就地分水处理先导试验取得

重要进展。该工程投产后大幅降低了塔河八

区混合原油的集输成本，年创效益 900 多万

元。

塔河油田油井、计转站距离联合站较远，

产出高含水原油集中输往联合站处理，处理

后的水再运往注水区回注，导致混合液的往

返无效运送。西北油田积极探索原油就地分

水工艺技术，努力实现混合原油在计转站就

地分水处理，以减少采出水处理回注不必要

的往返运送。

作为塔河油田就地分水工程的先导试

验，8-3 一体化预分水工程启动于 2017 年

底，历经两年攻关终于建成投产。该工程在原

有工艺流程的基础上新安装了一套一体化预

分水装置，采用“旋流+水洗破乳+网格管三

相分离+聚结吸附+缓冲”先进工艺技术对八

区的生产原油进行油水预分离，使处理水质

达标后就地回注。

“就地分水工程具有很高的经济效益和

环保效益。”该厂副厂长韩钊说，8-3 就地分

水工程投产后，原 8-1、8-2、8-4 外输泵可停

止运行，每年合计节约电费、维修费、维护费

等 179.59 万元；减少伴生气输送管线的运行

及维护费 72.8 万元；减少用工 24 人，节约人

工费为 360 万元；减少加热炉用气费用 79.39
万元；减少管线刺漏及修复费用 63 万元；减

少污水返输费用 15.31 万元。

下一步，西北油田将以 8-3 就地分水工

程为模板全面推广就地分水工艺技术。

渊马京林冤

荩荩荩咱上接 P1暂

2019 年 8 月 14 日 星期三 责编：袁志彬 美编：鲁敏 ENTREPRENEURS' DAILY
关注2 Focuses

8 月 9 日下午，上交所公布了贵州茅台

（600519）对其工作函的回复。这份备受瞩目

的回复表示，贵州茅台的控股股东茅台集团

并无全盘直销经营该公司茅台酒配额的计

划，控股股东与该公司之间，亦无形成金额较

大关联交易的安排。

5 月 7 日，上交所上市公司监管一部向贵

州茅台酒有限公司下达《关于贵州茅台酒股

份有限公司媒体报道相关事项的监管工作

函》，就投资者关心的四个问题向贵州茅台发

函询问。

茅台有关人士透露，他们对上交所的工

作监管函高度重视，第一时间公布了监管函

内容。

8 月 8 日下午，贵州茅台酒股份有限公司

在总部举行第二届董事会 2019 年度第五次

会议。会议审议并通过《关于子公司向关联方

销售产品的议案》，按有关规定，控股股东关

联董事李保芳、李静仁、王焱回避表决，4 位非

关联董事投赞成票通过。这份议案内容是，贵

州茅台酒股份有限公司向控股股东茅台集团

控股子公司和分公司销售茅台酒及系列酒。

2019 年度，交易金额不超过该公司 2018 年末

净资产金额的 5%，即 56 亿元。

2019 年 5 月，茅台集团成立集团营销公

司，消息传出，引起舆论猜疑，担心茅台集团

会否全面接盘茅台酒销售。这项议案的通过，

对此前公众的关切，亦是清晰的回答。

贵州茅台的回复称，其控股股东（指茅台

集团）历经多年发展，形成了以酒类为主，金

融、进出口贸易、文创旅游等为补充的综合化

产业布局。“为进一步推动业务全面发展，控

股股东于 2019 年 5 月成立营销公司。在符合

控股股东与本公司利益且遵守相关法律法规

的前提下，营销公司会销售部分本公司产

品。”

上世纪 90 年代末正式启动市场布局以

来，茅台业已形成以经销商、专卖店为主、直

营体系为辅的营销体系。在茅台市场影响力

持续扩大、产品链管理难度持续上扬的今天，

茅台现行营销体系亟需建立错位互补机制，

强化企业对品牌资源和销售终端的管控能

力。

就在两天前，茅台集团高层在总部召集

经销商代表和公司销售部门，就近期非理性

上涨的价格发出强烈信号。“茅台酒不能因稀

缺而疯涨”、“经销商不能为涨价推波助澜”，

茅台高层的观点十分鲜明，其强硬发声背后，

亦有对产品渠道终端走样的警告。

此间观察者认为，从更长的历史维度看

茅台营销体系改革，其转型是很多高附加值

品牌，在影响力不断提升过程中的必然选择。

过去二十年间建立的营销体系，为茅台从区

域品牌走向国际立下汗马功劳。这个网络在

壮大的同时，需与新商业形态形成错位补充，

更需有新基因注入。

相较于产品生产，能够适应复杂经济环

境与不同文化背景的现代营销体系，是成功

跨国品牌需要破解的首要难题。作为年产量

数倍于十年前的茅台，高效、可靠的渠道网

络，不仅事关其“千亿集团”目标的实现，更事

关其打造国际一流驰名品牌战略的成败。

茅台集团在集团层面成立营销公司，其

目力所及，显然不只落子于个体销售案例与

增加收益的考量。回复函说，控股股东遵守其

在本公司上市时所作承诺，不会因上述交易

而与本公司形成直接或间接的竞争关系，亦

不会因上述交易而损害本公司和中小股东的

权益。“控股股东销售本公司产品，将补足本

公司现有营销体系短板，有效提升品牌影响

力，增强应对市场波动、熨平经济周期的能

力，助力本公司持续、稳定、健康发展。”

此番表述，或是茅台高层一再强调“居安

思危”的映射———茅台正为经济环境日趋复

杂的未来，做更为周全的安排。

业已建厂 68 年的贵州茅台，即将走过二

十一世纪的第二个十年。茅台集团的品牌资

源、资源能力，以及庞大的资金储备，应是中

国资本市场热门的上市公司面临环境起伏

时，重要的护城河与保护层。

贵州茅台的复函表示，“控股股东遵守其

在本公司上市时所作承诺，上述交易销售价

格与其他非关联经销商的购货价格相同或定

价原则相同，且遵循不超过本公司 2018 年末

净资产金额 5%的标准，不会因上述交易而与

本公司形成直接或间接的竞争关系，亦不会

因上述交易而损害本公司和中小股东的权

益。”

此部分表述，应可消解所谓控股股东转

移利润的猜测与担忧。

复函说，“为进一步提升消费者体验，保

护茅台品牌，有效管控终端市场，对茅台酒营

销体制进行理顺和完善，优化网络布局，强化

市场整治，重新统筹因违规被收回的茅台酒

经营权，将其投放到自营、团购等符合本公司

营销战略布局的渠道和方式。”

谈到关联交易，复函表示，本公司任何新

增关联交易，将遵守上市公司规则、公司治理

原则，以维护全体股东利益为标准，履行相应

的决策程序和信息披露义务。

据悉，获董事会批准后，成立已有三月的

茅台集团营销公司将正式加入贵州茅台营销

板块，成为与既有营销渠道形成错位发展的

重要力量。 (张兴旺)

贵州茅台回复监管函：
集团营销公司成立不会形成与贵州茅台的竞争

葫芦岛泳装产业、西柳服装市场、法库通

用航空……一批区域特色产业的兴起，让辽

宁经济更加五彩斑斓。

进入新时代，辽宁改革千帆竞发、风起云

涌。

今年以来，辽宁国企改革大动作不断：招

商局集团整合大连港、营口港获得实质推进，

全省国有企业厂办大集体改革全面推开，北

方重工、中兴商业等大型国企的混改启动

……辽宁省国资委主任李伟说，现在按省里

的要求压实责任、挂图作战、绩效对账，努力

将阻碍国企改革的一个个“硬骨头”啃下来。

改革正给老工业基地带来深刻变化。辽

宁做好改造升级“老字号”、深度开发“原字

号”、培育壮大“新字号”大文章，推动人工智

能、大数据等现代信息技术与制造业深度融

合，加快港航物流、电子商务、健康养老、全域

旅游等现代服务业发展步伐。去年，全省旅游

业总收入增长 15%。

改革打造出良好环境，让辽宁吸引了更

多投资者目光。去年 10 月，总投资 30 亿欧元

的华晨宝马新工厂落户沈阳；今年 3 月，全球

石油巨头沙特阿美正式与中方合资设立企

业。近期，万达、腾讯、恒大、京东等知名民营

企业接踵而来，“投资正过山海关”势头明显。

以民为本 绿色发展
进入 8 月，数场大雨并没有让曾久居采

煤沉陷区的陈玉芳家里再现“汪洋”。

位于抚顺市东华园社区的陈玉芳家里，两

室一厅的屋子内，宽敞的房间配以白色为主的

装修风格，显得格外亮堂，窗台上摆放的盆花、

绿植在阳光的照射下，透露出点点温馨。

陈玉芳和老伴吴俊林以前都是原抚顺市

第二纺织厂的工人，原来住在沉陷区的危房

里，墙壁裂缝、楼体变形。“整天提心吊胆，就

盼着搬出来。”陈玉芳说，多亏政府好政策，我

们 2016 年住进了这个 90 多平方米、整洁明

亮的新房，一共才花了 4 万多元差价款。

2004 年，辽宁率先在全国启动全省范围

内的棚户区改造。辽宁省住房和城乡建设厅

相关人员介绍，截至 2018 年底，全省改造各

类棚户区近 180 万套。

阜新海州露天煤矿曾是亚洲最大的机械

化露天煤矿，共为国家贡献煤炭 2.44亿吨。资

源枯竭、煤矿关闭后，留下长近 4 公里、宽近 2
公里，最深处垂直深度 300多米的巨型矿坑。

而今，巨大的深坑两侧种起了连片绿树。

旁边就是阜新市修建的矿山公园，人们在公

园悠闲地放着风筝；广场两侧林荫步道上，游

人在轻松地漫步。

“这里正在悄悄改变。”在广场上休闲的

市民纪占全说。

在阜新市新邱区，与海州矿同一矿脉的

一座矿坑内，记者看见，越野车、摩托车在蜿

蜒起伏的车道上过坡涉水，奔驰跳跃。这个利

用废弃矿坑改造的赛车道，如今成为“网红”，

为废弃矿坑治理开辟了新路，沉寂多年的煤

城也因此再度热闹起来。

有“世界菱镁之都”称号的海城市，因采

矿留下的秃崖白壁上，如今满眼绿树青草。这

个一度生态遭到严重破坏的资源型城市，也

走上了重生之路。

深入实施蓝天、碧水、青山、净土和农村

环保 5 大工程，河长制全面建立，辽河流域综

合治理全面实施……人们欣喜看到，今日辽

宁，山更绿、水更清、天更蓝、空气更清新。

本报讯 渊记者 李代广 实习记者 李葳）

8 月 10 日，河南省豫西商会第二届理事会换

届预备会议在古城渑池仰韶生态酿酒园区召

开。中共河南省委原常委、省委政法委原书

记张世军，河南省外办原主任、省旅游局原

局长蔡流海，中共河南省委组织部原常务副

部长王忠厚，河南省商务厅原厅长侯国富，

河南省供销总社监事会原主任孟少辉，河南

省职业技术学院原党委书记、豫西商会执行

会长兼秘书长杨寿亭，仰韶酒业党委书记、

董事长侯建光，仰韶酒业党委副书记、酒业

公司总经理郭富祥，以及商会成员共 70 余

人出席会议。

会上，侯建光对大家的莅临表示热烈欢

迎。在 《党建引领，振兴豫酒》的主题讲话

中，侯建光表示，仰韶酒业根植于豫西肥沃

的文化土壤，以“抓组织、抓阵地、抓制

度、抓活动”为四大抓手，在“党建引领，

文化助力，创新驱动，转型升级”的发展战

略下，成功打造出了中国第十三种白酒香

型———陶融香，树立了豫酒中的质量标杆，

充分彰显出了非公党建在生产经营中的发展

护航作用。希望豫西商会的各位企业家朋

友，能够多回家乡看看、多品仰韶美酒，为

仰韶崛起和豫酒振兴建言献策，共同为河南

出彩贡献力量！

张世军在总结讲话中指出，今天豫西商

会第二届理事会换届预备会议在仰韶召开，

与仰韶彩陶坊产品“天时、地利、人和”的

美好寓意相契合。身临其境，更能深刻体悟

到仰韶的产品质量好、品牌宣传好、班子建

设好，这是仰韶近年来获取市场成功的关键

三要素。豫西商会正是因为走正道、扬正

气，才吸纳了类似仰韶这样的众多优秀企

业，大家团结一致，共谋发展，彰显出了一

个优秀商会应有的凝聚力、吸引力和感召

力。

共和国“工业长子”辽宁：
辽海潮涌逐浪高

河南省豫西商会第二届理事会换届预备会议在仰韶酒业举行

“冰淇淋元年”资本大涌入 品牌难培育


