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姻 三枚

对于很多 60 后来说，他们前半生经历了

改革开放、恢复高考……时代给了他们很多

考验，同时也给了他们很多机遇。安利（中国）

全球政策咨询委员会成员张忆平，便是一个

典型的 60 后。

“一个人的生活也好，创业也好，实际上

他都不可能百利百顺的”，在走过将近 60 年

的风风雨雨之后，他平和地总结出这样的人

生经验。

人生的因缘际会，往往都是一刹那。因为

一些美丽的际遇，有人便遇到了为之着迷、为

之奋斗的人生目标。

对安利（中国）全球政策咨询委员会成员

张忆平来说，25 年前的一次际遇，让他遇到了

安利；18 年前的一次际遇，他遇到了葡萄酒。

这些年来，他也越来越能感受到人生和葡萄

酒之间的相似之处。今天，我们将一起走进他

的“杯酒人生”。

因“酒道”与葡萄酒结缘
回忆起和葡萄酒结缘，那还是在 18 年

前。

2002年的时候，张忆平和朋友一起到新西

兰出差，期间组织了一场主题晚宴，晚宴上喝到

的都是葡萄酒。那个时候，中国国内葡萄酒还并

不多见。结果，张忆平一不小心喝多了。

第二天一个好朋友语重心长的对他说，

“忆平，都是有一定身份的人”。他很不解，这

跟喝酒有什么关系呢？有身份、没身份不是都

可以随便喝吗？

朋友告诉他，喝酒是有酒道的，“人多少

喝，人少多喝，没人别喝。”他觉得这套“理论”

很有意思。人多的时候，一定是大场面，如果

喝醉了，不仅可能闹出笑话，丢人现眼，还有

可能破坏了气氛。而人少的时候，一般都是三

五知己，大家聚在一起很高兴，多喝一点没有

关系。而没人的时候，通常是一个人喝闷酒，

借酒消愁愁更愁。

“我觉得凡事都有它的规律、其中的道

理，我也因此而结下了酒缘”。

喝葡萄酒的三种境界
从那以后，张忆平开始接触葡萄酒。他最先

接触的是被誉为葡萄品种之王的赤霞珠。后来，

南澳的设拉子也给他留下了深刻的印象。在他

看来，葡萄酒很有意思，“不同的品种、不同的产

区呈现出来的风味完全不一样。”

慢慢地，他不再随意喝酒，而是开始用心

品尝，去了解葡萄酒的生产过程以及背后的

故事。“你会发现，跟不同的葡萄品种在不同

地方有不同的表现一样，同样的一件事情在

人生的不同阶段，意义是会发生变化的。”

王国维曾说：古今之成大事业、大学问

者，必经过三种之境界：第一种境界是“昨夜

西风凋碧树,独上西楼,望尽天涯路”,第二种境

界是“为伊消得人憔悴,衣带渐宽终不悔”,第
三种境界是“众里寻他千百度,蓦然回首,那人

却在灯火阑珊处”。

在张忆平看来，随着年岁的变化，喝酒也

有三重境界。

年轻的时候，大家都喜欢玩，喜欢喝各种

各样的酒，也并不会在乎酒究竟是好还是坏，

反正是酒就会喝。

后来开始经商，接触到很多工作上的伙

伴以及客户，这个时候，酒便成为了应酬中的

一部分，是一种社交媒介，要考虑客户的喝酒

喜好。

而现在，葡萄酒对于张忆平来说，纯属是

因为喜欢，葡萄酒已经成为他的一种爱好。和

好朋友一起逛酒庄的时候，淘到好酒大家一

起品尝、分享。

从胡吃海喝，到陪吃陪喝，到三五知己小

酌怡情，“我现在终于进入了品尝红酒、品味

人生的阶段了”。

人生的态度决定选择
很多事物蕴含的道理都是有相通之处

的。

当有一天我们遇到一瓶好酒，这绝不是

因为某个因素让它成为一个一款好酒。而是

多种因素叠加的，它是由它的内在，比如说葡

萄品种；它的外在，比如说气候、土壤；还有人

为因素，酿酒师是怎么调配等造成的。例如，

一个品种的果香味不够，那么酿酒师就会添

加果香味比较丰富的品种来调配，缺什么就

需要额外的增加来使它达到平衡。一个知名

酒庄或者一个优秀的酿酒师，他们是把葡萄

酒当成一种生命的。

“你要想去做成一件事情，一切都是从你

的人生态度开始的”。

张忆平回忆起曾经去柏图斯的经历。他

说，在柏图斯如果一个年份的葡萄长势不是

太好的时候，他们就会选择这个年份不出酒。

“这就是它为什么会成为酒王，非常在意出品

的品质。任何的成功，其实都是他对做这个事

情的一种热爱。”

很多事物之间的原因并没有那么简单，

绝不可能说创业成功是过程中是某一个因素

导致的。首先，需要有一个基本的生活态度。

“这种态度决定了我要去创业的时候，我就告

诉自己：这是一个单程，没有回头，不达目的

誓不罢休。”

在其他朋友看来，原本他有一份很好的

金饭碗，同时又被外派到香港，但是又忽然间

辞掉工作，从零开始自己去创业，很不解。但

是张忆平知道自己要什么。

他不太愿意一辈子做同样的事情，骨子

里就是爱好自由的，喜欢挑战有刺激的感觉。

不喜欢安定的想法或者说因为对自己的一份

自信，所以最终他选择了去创业。但这也并不

意味着他觉得安稳的工作不好。他认为如果

一个人喜欢比较稳定的、比较有安全感的环

境，能够活在自己的舒适区里，也是可以的。

不会说哪一个行业没有前途，哪一个行

业比另外一个更好。就好像赤霞珠或者西拉，

一个品种比另一个品种更好吗？不见得。

“最终我们不管做什么我们都要告诉自

己，要让自己健康，让自己快乐 。”人们常常

说努力很重要，在张忆平看来，努力之前的选

择更重要。选择是所有事情的原点，一个逻辑

的起点。

保持热情对未来充满信心
张忆平说，当你选择你要去为之而奋斗

的一件事情的时候，就要有心理准备。你要知

道在前方一定会有很多沟沟坎坎，其实人生

中最大的坎是心坎，你过了自己你就能战

胜一切。”

从 1995 年至今，今年已经是张忆平

创业的第 25 个年头。但他始终保持着对

自己选择的行业的热情，为之奋斗。

“我乐此不疲的原因在于，我对未来充

满信心。”在张忆平看来，这是在做一个行业、

选择一个平台之前应该考虑的事情，也是对

自我的一种认知，只有这样才能无怨无悔。

美酒美食不分家。一个喜爱葡萄酒的人，

多数情况下也是一个美食爱好者。张忆平就

是其中之一，他不仅享受美食，而且会亲自下

厨。

“我从小就很喜欢做饭，我觉得做饭的过

程很奇妙。”他解释道，不同的食材、不同的佐

料在不同的火候下，搭配出了千千万万种口

味。当一盘美味的菜肴端上桌，品尝之后觉得

特别好，这是一种快乐，一种愉悦。

不过张忆平觉得对于做菜的人来说，还

有一种快乐。“做菜的人，他在做菜的过程当

中分享给别人，然后得到赞扬，其实这也是一

种快乐。”

在张忆平看来，创业也如做菜。

他说，“在创业过程中，我们心中可能会

有一个大目标，想得到很好的结果，并为之不

断地努力。当有一天成功了，得到掌声和鲜

花，这是一种成就感、一种满足感。不过当你

用一种美好的心境，很快乐的走在奋斗的这

条路上时，你会知道追求成功的结果很重要，

可是享受努力的过程也同样重要。”

“所以人生其实它就是一个过程。”张忆

平如此总结。

学会从苦难中汲取养分
从小到大，关于苦难造就伟大的故事我

们读得太多。虽然苦难就是苦难，但它依然会

带给我们一些有价值的东西。

张忆平谈到去全球各大知名产区走访的

经历，提到他以前常常会困惑很多名庄葡萄园

的土壤都是一些粗糙的沙砾，看起来很贫瘠。

后来，他慢慢了解到，葡萄酒之所以能够

拥有很好的风味，某种程度上需要一些矿物

质和微量元素。这一切，需要葡萄扎根很深，

才能吸收更多。而贫瘠的土壤迫使葡萄不断

地向更深处扎根，获取足够的养分。

“人生总是有会很多的挑战，有很多的不

如意，尤其是你想过跟别人不一样的生活，一

定会有很多的困难”。

张忆平说，在创业这条路上能够持续走

下去，能够达到想要的生活的彼岸，一定要给

自己一个预想，要告诉自己：在这过程中要看

到别人看不到的，做到别人做不到的，想到别

人想不到的，你才有机会得到别人得不到的。

创业 20 多年来的心路历程，他始终都秉

持一种信念：不怕挑战、不怕风险、不怕困难，

最重要的是有没有决心、有没有实力和能力

去面对。

姻 王皓

上半年就有行业专家预测过，受疫情影

响白酒行业整体市场销售情况会较往年有所

降幅，其中上半年情况不为乐观，预计第三季

度会有所好转。事实的确如此，历经停滞、渠

道去库存等环节的上半年后，白酒行业在第

三季度实现了整体回稳。

就在这回暖趋势下，临近年底，部分酒企

把熟悉的停货涨价基本操作提上了日程。在

年底销售旺季前夕来一波停货涨价，是白酒

行业最常见的提价动作。不过，在特殊的 2020
年里有点不一样。

涨价，以头部品牌为主
从以上近期主要企业停货涨价的整体情

况来看，主要以泸州老窖、金沙、钓鱼台等头

部企业为主，上调价格从 30 元到 100 元不

等，且涨价产品均为各自产品体系中的重要

部分，而酱酒产品占比突出。

对泸州老窖而言，2020年可谓整体价格体

系上移之年。今年中旬，国窖 1573作为产品矩

阵的主力军，以 1399元/瓶零售价率先站上、站

稳了高端白酒千元价格带，与飞天茅台、五粮液

共同名列中国高端白酒前三甲；百亿大单品的

头衔也为泸州老窖后续梯队的产品价格带上移

发挥了“金字塔”塔尖的领头作用。

随着近日战略新品高光的问世，即使面

对受疫情影响的 2020 年，泸州老窖依然亮出

了特曲、二曲等系列产品价格上涨的底气。这

也是泸州老窖“中国名酒”品牌与品质回归的

实力所在。

据金沙酒业透露，截至今年 10 月金沙酒

业销售已超过 20 亿，其中摘要酒销售已经超

过 10 个亿。作为近年来酱酒行业首屈一指的

“大黑马”，在以茅台引领下的“酱酒热”中，金

沙酒业是为数不多成功跻身酱酒前列的酒

企。

近期，摘要酒停货、金沙回沙酒和定制酒

系列涨价，是金沙酒业在过去 4 年品牌发力、

产能扩产、品质保障基础上的又一市场回应。

特别是 2020 年，金沙酒业通过“金沙文化

节”、“摘香盛宴”等大型活动，实现了文化领

域的发力；年底这一轮停货涨价是在情理之

中。

不难发现，近期停货涨价的产品多为头

部品牌。这类头部品牌凭借雄厚的实力、强劲

的市场品牌力、强大的资金等基础，以较强的

抗风险能力平稳度过疫情影响的直接阶段，

进而能够从第三季度开始实现稳步回升，拉

开品牌距离。

市场回暖也难逃分化趋势
随着中秋国庆“黄金假期”的结束，渠道

总算松了口气。

从第三季度报整体情况来看，19 家白酒

上市企业中就有 13 家实现营收和净利润的

双增长，比第一、第二季度的情况有所好转，

甚至大幅超出前两个季度的情况。整体情况

的回暖，一方面源于国家对疫情有效的管控，

另一方面也反映出市场供需关系恢复情况良

好，特别是餐饮渠道拉动白酒消费整体回暖；

也为第四季度的收官之战做了铺垫。

不过，即使是处于回暖状态下，白酒行业

分化趋势持续加剧，不少酒企生死困境依然

存在，涨价就是其中一个信号灯。

企业缘何喊出停货涨价？主要是建立在

供需关系上的价格调整，简而言之就是卖得

相对较好。按照常规节奏，年底前的一轮涨价

是为旺季销售做准备，与往年相比，今年涨价

潮声音主要集中在头部。

可以感知的是，疫情影响加速了行业内部

分化，即使第三季度显示整体回暖，对区域酒

企、中小型酒企而言，集中力量保生存。因此，

对市场的投入有所减少，加之渠道库存情况未

完全消化，能维持现状就是过关。此刻出现的

时间空窗期，就被市场中实力强劲一方的头部

品牌进一步吞噬，内部分化进一步扩大。

11 月 4 日，泸州市酒业发展促进局发布

10 月全国白酒价格指数走势分析报告。10 月

份全国白酒 商品 批发价格 定基 指数为

105.31，上涨 5.31%。其中，名酒定基价格指数

为 106.32，上涨 6.32%；地方酒定价格指数为

103.37，上涨 3.37%；基酒定基价格指数为

106.23，上涨 6.23%。

在“喝好点，少喝点”的品质消费时代，白

酒产能有所下滑，但整体产值却在增加，说明

整体单位价格在上涨，利润在提高。这份全国

白酒价格指数走势分析报告中明确说明了这

一点，特别是名酒定基价格，它的上涨必然导

致最终市场价格上扬。

另外，酱酒板块迎来第二梯队集体涨价

潮，从 10 月初的习酒，到近期的国台、金沙、

钓鱼台。这一轮年底前停货涨价是酱酒第二

阵营近年来在“酱酒热”和品牌发力综合作用

下的结果，对酱酒行业的价格带拉升以及品

类成熟发挥了头部担当作用。

眼下，距离 2020 年结束剩下一个多月的

时间，第四季度的业绩已经在路上。尽管特殊

的 2020 年总算快过去了，但后疫情时代白酒

行业的内部分化并未减退，分化趋势下新一

轮的“洗牌“正悄然发生着。

“双十一”退货潮
“打折”卖酒被吐槽！

姻 何碧文

“双十一”刚刚尘埃落定，各大线上电商

平台战绩也相继出炉。据官方数据，今年的总

成交额逼近“万亿元”。每年销售额的攀升固

然值得欣喜，但随之而来的退货潮也令一众

商家有些“猝不及防”。

其中，自然也少不了葡萄酒电商的身影。

说是“白忙一场”有些言过其实，但不少葡萄

酒电商确实“失望了”。

但俗话说，“有失就有得”，退货潮带来的

影响也令多位葡萄酒商也开始反思，不管是

国产葡萄酒还是进口葡萄酒，销售中通过“打

折”带动销量、提升业绩的方法都欠妥，必须

及时转换思路，将卖酒变成“卖品牌”，否则就

无法在后续竞争中获得优势。

其实，在梳理“退货潮”出现的原因后也

不难发现，“理性消费”是当前大批消费者的

共有属性，所有掺杂“引导、诱导”性消费的行

为，只能换得“一时之快”。

理性消费占野主导地位冶
葡萄酒品牌不可或缺

据网络公开的调研数据显示，对于为什

么退货？排名第一的回答是“我的自由”（4278
人投票）；排名第二的回答是“为了凑单”

（2418 人投票）；排名第三的回答是“后悔、冲

动消费”（2164 人投票）。仅仅是从这个数据，

就不难看出主力网购群体的“特点”。

新一代年轻消费者追求“自由、个性”，所

谓的“我的自由”正是最好的写照。但是，有葡

萄酒电商表示，现在的网购主力一定是 80、90
后为主，彰显个性尽管是他们的特点，但并不

是真正导致退货的原因。假设某位买家真的用

低价买到了高质量的商品，他们会退货吗？

所以，他认为，真正的问题出在两点，一

是宣传广度、内容、方式出现了问题；另一方

面是商品本身缺乏品牌支撑。

短视频平台的兴起，带动了推广的线上

化，这种高效的传播方式“很好”，但谁也不能

否认的是，“我的葡萄酒就是好而且便宜”的

宣传逻辑“大行其道”，太高的定位往往会给

买家带来“拿货时”的失望。除了过度的宣传，

在葡萄酒碎片化严重的当下，绝大多数产品

缺少应有的品牌支撑，在品牌竞争时代，这无

疑是一个大问题。

因此，只有拥有品牌力和品质力的产品，

才能真正获得消费者和市场的认可。张裕的

销售业绩也证明了这一点，有着国产葡萄酒

“领头羊”地位的张裕品牌，在“双十一”期间

其官方旗舰店稳居天猫葡萄酒品类店铺第

一，且交易金额为第二名店铺的两倍。

卖品牌酒 拒绝打折才是野上策冶
消费者对于“高品质”的追求一直都有，

所谓的“消费升级”更多是在说消费者对于

“高品质+高端品牌”的需求正在提升。因此，

选择一个大品牌经营是多位葡萄酒电商接受

采访时一致认可的“制胜之道”。而与大品牌

合作同样重要的，则是对销售思维上的改变，

一定要认清“打折行为”得不偿失。

从今年“双十一”的“退货潮”也可以清楚

感觉到，不管是直接降价亦或是减免、凑单都

已经被消费者“看穿”，作为消费主力军的年

轻人在消费中也变得越来越理性。简而言之，

对他们而言，“花钱买品牌可以，花钱买便宜

纯属浪费”。

数据最能说明问题，当前国内消费者推

崇的葡萄酒大品牌，国产葡萄酒领域的张裕、

长城，进口葡萄酒领域的奔富、拉菲霸榜各大

电商平台。而他们，靠的不是打折促销，而是

在品牌支撑下的有限降价，让消费者产生买

“福利”的感觉，绝不是买到便宜的感觉。

安徽省
质量创新技能大赛
古井集团获13个奖项

日前,“古井贡酒”杯第二届安徽省质量

创新技能大赛在亳州宾馆落幕。本届大赛共

有来自格力电器、长虹美菱、古井贡酒等全省

70 家大中型企事业单位、科研院所参赛。经

过两天的激烈角逐, 在三百多名参赛选手中,
产生了各项目类的一、二、三等奖项,个人类

的质量创新卓越推进者、卓越领导者奖项,组
织类的质量创新优秀组织奖项。

古井集团共斩获 13 个大赛奖项,其中安

徽龙瑞玻璃有限公司热火炫彩 QC 小组的降

低深加工红色产品瓶重喷比例成果、古井贡

酒股份有限公司协调一致 QC 小组的提高车

间铁盒生产效率成果、质量创新类“两强一

简”的质量管理模式共 3 个项目获得大赛一

等奖;古井贡酒股份有限公司副总经理、总工

程师李安军被大赛组委会授予“质量创新卓

越领导者”荣誉。

古井集团党委副书记、股份公司总经理、

省质量品牌促进会副会长周庆伍表示, 抓质

量就是抓根本，谋创新就是谋未来，质量和创

新也是古井人永恒的坚守和追求。古井集团

将持之以恒地狠抓质量品牌工作，将以此次

活动为契机，全面加强质量品牌升级工程，不

断提高古井品牌的知名度、信任度和品牌的

含金量。 渊辛文冤

停货涨价 2020年底里有点不一样？

“当你穿过了暴风雨，你就不再是原来那个人”

张忆平的杯酒人生


