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好风凭借力 豫酒转型正当时
2017 年 9 月 19 日，省政府召

开全省白酒业转型发展会议，

这次会议召开标志着全面吹

响了振兴豫酒的号角。时隔

近一年，8 月 2 日，全省白

酒业转型发展推进会在

郑州召开，这次总结表

彰、部署工作会的召开，

意味着河南白酒业转型

发展进入崭新的阶段。

河南白酒业在经历近

一年的转型攻坚后，整体呈

现止跌回升、逆势增长的喜人

态势。

政府措施给力 转型步伐加快

去年全省白酒业转型发展会议召开之

后，省政府以豫政办[2017]119 号文件出台了

《河南省白酒业转型发展行动计划 (2017—
2020 年)》，指导白酒业加快转型发展。

企业上市和重组工作稳步推进。目前赊

店酒业已与国泰君安签订了上市辅导协议，

全面规范各项管理，为上市做好各项准备工

作。仰韶酒业收购南乐酒厂，加快兼并重组，

并推出“龙中龙”大单品。

全面强化品质意识，创新争优氛围浓郁。

去年 10 月份在仰韶酒业组织召开了全省白

酒业品质提升现场会，推动相互交流学习，企

业品质意识明显提升。根据重点酒企入库税

收等指标综合评定，确定“五朵金花”“五朵银

花”企业并开展纯粮固态发酵白酒酿造生产

示范企业认定。协调省科技厅专项资金支持

重点酒企开展品质提升科技攻关，组织专家

支持企业开展不同课题的品质提升研究，这

些活动的开展有力地促进了全省酒企品质提

升。

加强宣传推广力度，品牌重塑势能明显。

去年 11 月 29 日组织召开白酒业转型发展研

讨暨产销合作座谈会，豫酒生产、流通企业交

流发言并发表合作宣言。去年 9月份以来，先

后支持重点酒企组团参加了贵州酒类博览

会、四川泸州酒类博览会、成都全国春季糖酒

会和省内漯河食品博览会、商丘食品博览会

等活动。推动重点酒企在主流媒体、新兴媒

体、户外平台加大宣传，利用“双节”销酒旺季

帮助重点酒企举办多场对接和促销活动。

随着省里各项工作会议的召开，南阳市、

漯河市、洛阳市以及鹿邑县等市县纷纷召开

专题会议，研究本地白酒业转型发展的各项

工作，陆续出台支持当地白酒企业转型发展

行动计划。这为豫酒 2018 年的发展奠定了良

好的基础。

企业持续发力 增长态势喜人

去年全省白酒业转型发展工作会议召开

以后，以赊店、仰韶、宋河、五谷春、杜康为代

表的豫酒企业，积极按照省政府主要领导提

出的“通过企业重组、品牌重塑、模式重建，加

快推动豫酒产业转型升级，提高供给质量效

益”的具体要求和指示精神，提升品质，重塑

品牌，强化营销，砥砺奋进，呈现逆势增长的

良好态势。

去年以来，仰韶酒业始终按照“深度挖掘

仰韶文化、讲好陶香故事”以及“持续开展事

件营销、提高品牌势能”为主线，在科技研发、

基础建设、品质管控、品牌提升、市场营销上

积极开展一系列强有力的举措，使得今年上

半年销售业绩同比大幅增长。

赊店老酒公司提出“加快上市”和“做大

单品”的发展战略，以上市为抓手，以销售为

龙头，从产品品质管理、内部流程管理、品牌

的运营和维护等多方面持续快速提升，确保

企业 2020 年在深圳主板上市，成为豫酒第一

家上市企业。

宋河酒业则紧紧围绕“产好酒、卖好酒”

的发展理念，以席卷全省的“国字宋河”杯河

南省第二届民间品酒大奖赛为抓手，与消费

者开展面对面的深度互动，通过普及酒文化

知识和品评核心产品，从而有效提升产品的

美誉度和品牌影响力。

杜康控股去年以来根据企业自身情况，

持续优化市场结构和聚焦主导产品，不仅创

新了厂商合作模式，同时也大幅提升了酒祖

杜康小封坛产品销量。

五谷春酒业更是以五粮液集团的资源为

依托，抢抓机遇，开拓市场，加快发展，上半年

销售业绩明显增长。

正是因为仰韶、宋河、赊店等骨干企业的

务实作为，2017 年，全省规模以上白酒企业

实现销售收入 322.08 亿元、同比增长 3.2%，

实现利润 28.4 亿元、同比增长 5.8%，白酒生

产企业实现税金 4.71 亿元、同比增长 10%;
2018 年上半年，全省 10 家重点酒企主营业

务收入 21.79 亿元、同比增长 14.12%，缴纳税

金 3.4 亿元、同比增长 13.2%。

加快提升有力 发展势头正劲

全省白酒业转型工作推进会上的另一个

重点是安排部署下半年豫酒转型发展工作。

根据会上印发的《河南省白酒业转型发展

2018 年工作方案》，河南省转型发展攻坚领

导小组对白酒业 2018 年的工作做了具体安

排：一是分类施策推动企业重组。力争赊店老

酒 2020 年之前上市;支持仰韶酒业对其他中

小酒企的并购; 依托五谷春酒业加大与五粮

液集团的合作;加快张弓酒业整合重组。二是

对标先进推进质量提升。主要是开展精细化

管理，成立白酒业标准化专业委员会，加强行

业标准研究。三是抱团合作推动品牌重塑。加

强与各级媒体的合作以及城市窗口媒体的投

放;组织企业参与全国性展会共同推介豫酒。

四是搭建平台重建营销模式。推动酒企与酒

商、电商、媒体合作。五是重拳出击规范市场

秩序。六是多措并举强化人才培养。如组建河

南白酒学院，加强酒企企业家培养，举办高级

技工培训班等。

为了确保下一步工作有成效，省白酒业

转型发展专项工作领导小组领导要求：下半

年，要在深化改革上下功夫,继续推动“企业

重组、品牌重塑、营销模式重建”，一企一策，

大力推动重点酒企重组、上市、混改，培育发

展新动能。要在提升品质上做文章，以质量、

特色、匠心酿好酒，培育豫酒风格。要在创新

营销上聚合力。打造豫酒整体品牌和形象，建

设新型产供销“三位一体”生态圈。力争年底

前在企业规模和效益上有新的突破，努力培

育 1 家销售收入突破 15 亿元的企业、2 家销

售收入突破 10 亿元的企业，力争重点酒企税

收同比增长 30%以上。

渊据河南政府网冤

姻 李文贤

口子窖 8 月 15 日晚间披露半年报：公司

上半年实现营收 21.6 亿元，同比增长

23.67%;净利润 7.33 亿元，同比增长 39.45%。

口子窖表示，营收增加主要系中高档产品销

量、收入增长所致。

得益于消费升级在区域市场的红利，口

子窖长期布局中高端产品获得稳步增长，目

前同古井贡酒成为徽酒的双寡头，在当地

80~300 元价格带的产品中，二者市场占有率

较高。

然而，面临一线名酒的渠道下沉和区域

同行的前后夹击，口子窖等区域酒企面临的

市场竞争日趋激烈。白酒分析师蔡学飞对搜

狐酒业表示，区域名酒还是要立足本地、深耕

区域，不能盲目全国化。做高产品、做大品牌、

做厚利润，构建本地市场销售壁垒，才能抵消

名酒下沉与白酒调整的风险。

享消费升级红利
次高端区域酒企快速增长

作为安徽区域白酒代表之一，口子窖特

色为兼香型，产品价位在 68~618 元/瓶不等。

2017 年口子窖实现营收 36.03 亿元，净利

润 11.14 亿元。其营收位列 19 家上市酒企

第 8 名，在安徽酒企中仅次于古井贡酒，排名

第二。 古井贡酒 7 月 2 日发布的业绩预告

中也提到，2018 年上半年预计净利润 8.2 亿

–元 9.3 亿元，涨幅在 50%–70%。

而对于安徽区域名酒，这一轮消费升级

的红利主要体现在次高端市场的快速放量。

东北证券研报指出，口子窖核心单品口

子窖五年、六年上市伊始即定位于中高档市

场，后续经过数次提价，逐步成为省内 100-
150 元价位段的代表品牌。

口子窖相关数据显示，其高档白酒上半

年销售收入 20.43 亿元，占比超过 95%，且相

对于 2017 年同期上涨 27.38%。

在中低档白酒上，口子窖销售额相较于

以往都有所下降，其中 2018 年上半年口子窖

低档白酒销售收入较去年同期下降 21.89%，

可见口子窖在战略布局上有意缩减中低档产

品，进而拉升高端产品比例。

而参照江苏市场，东方证券判断徽酒主

流价格带有望在未来 3 到 4 年提升至 300
元，届时口子窖的十年、二十年系列产品将贡

献新的业绩增长点。

省内销售占 8成以上 面临古井
贡酒、迎驾贡酒前后夹击

数据显示，口子窖 1-6 月公司安徽省内

实现 营 业 收入 17.63 亿元 ，同比 增 长

22.91%，上半年省内收入占比达 82.65%。

口子窖也在开拓省外市场。口子窖 2018
年半年报显示，同比增长 33.39%，增长率为

去年同期三倍，销售占比达到 17.35%。

蔡学飞提到，口子窖鼓励省内龙头经

销商外拓市场，在省内市场饱和的情况

下，有一部分省内经销商进入到江苏、山

东市场，既解决省内市场饱和问题，也解

决省内龙头酒商扩张问题。“不过，虽然口

子窖在这些市场曾经热销过，但是效果还

有待观察。”

但口子窖 2018 年实现省外 3.7 亿的销

售额还远远不够。从目前口子窖所处的市场

地位来看，其下一步的重心还在于省内市场。

口子窖对搜狐酒业表示，省内市场作为大本

营永远都是战略市场。公司将通过经销商公

司化管理、推进渠道深度、加强高档产品的市

场运作等措施深耕本地市场。省外市场依然

采取重点市场重点运作的方针。

在省内市场，口子窖则面临激烈竞争。安

徽白酒市场容量较大，聚集着大量的地产品

牌和外来品牌，古井、口子、迎驾贡、金种子、

宣酒、高炉家、文王贡这七大主要本土品牌的

合计市场份额约为 50%。

在上市公司层面，口子窖面临前后夹击，

2017 年古井贡酒营收接近口子窖的两倍，同

时迎驾贡酒也紧跟其后。

同时，诸如茅台、五粮液、洋河等外地品

牌渠道下沉、抢占区域市场，口子窖面临的市

场竞争日趋激烈。

口子窖在财报相关风险中提到，公司的

主导产品面临更为激烈的竞争，若公司品牌

影响力下降、营销不力、产品不能满足市场

需求，或者公司为应对竞争加强品牌推广和

市场宣传，加大促销力度，导致营销费用大幅

上升，将对公司盈利能力产生影响。

不过，相对于古井贡酒，口子窖的利润率

较高，这也得益于口子窖部分市场费用由经

销商分担，销售及管理费用率均低于行业平

均。

股东信息显示，长期与口子窖保持合作

关系的三家大经销商合计持有 7.25%股份，

大股东与核心经销商利益捆绑，有助于双方

合力做强口子品牌、做大市场规模。

但即便如此，2018 年上半年，口子窖预

收款项较上期下降了 31%，这在一定程度上

也反映了经销商对下半年白酒市场的态度。

一线名酒渠道下沉
区域品牌不能盲目全国化

目前已公布的上半年财报中，今世缘、口

子窖、老白干、水井坊四家为区域酒企虽然业

绩都有所增长。

但作为区域白酒品牌，他们都面临同一

个挑战———茅台等一线名酒渠道下沉的趋势

明显，茅台酱香酒系列主打的就是 300-600
元的次高端市场。在这种市场环境下，留给区

域名酒的时间并不多。

“每一个企业在发展的过程中都会形成

各自的优势。”口子窖表示，公司会不断提升

品质，根据既定发展战略，踏踏实实做好市场

基础建设，做好消费者培育与巩固，做好终端

生动化与品牌推广工作。“让消费者买得值、

乐得买是我们持续的运作核心。”

温和集团总经理、营销专家肖竹青指出，

区域名酒争夺的是 100-300 元的次高端市

场，这一价格带还拥有缓冲期。而面对一线名

酒的渠道下沉，区域名酒的核心竞争力在于

性比较优势和地方政府的支持力度与主动

性。

“根植于本地的前置性投入和快速反应

是茅台、五粮液等国家一线名酒厂鞭长莫及

的。未来区域名酒可在品牌提升和性价比上

发力，用大众酒的价格喝到中档酒的品质，在

自身所处的价格带中占据主动。”肖竹青对

搜狐酒业表示。

白酒分析师蔡学飞分析指出，消费升级

对区域酒企来说有促进作用，产品结构与利

润率大幅提升，但普遍省外市场表现一般，效

率较低，比如老白干业绩增长但利润没增。

“区域白酒两极化明显，可以预见种子酒

为代表的区域酒企依然在下滑通道。下一步

还需要回归原点、回归本土、回归本地消费

者。”蔡学飞说道。

互联网时代下自营
模式的强势来袭
姻 思科

随着白酒市场淡季已过，迎来红利期，白酒

企业之间的竞争也愈演愈烈。而过往的二十年

中，白酒行业发育了成熟、系统的销售能力和市

场能力，这两种能力解决了交易和供给问题，但

并没有有效解决需求问题。而且厂家和消费者

打交道、建立关系方面缺乏系统的方法、策略，

以至于企业大量的人财物等稀缺资源过度配置

在渠道供给层面。如今，不少的白酒企业开始聚

焦于自营模式，通过与消费者的直接接触建立

良好的反馈关系，一方面不仅节省了一大部分

投资在渠道商上的资金，另一部分通过消费者

的反馈信息，可以更好地给产品进行更新升级。

近日，根据五粮液披露的公告显示，初步核

算五粮液 2018 年上半年预计实现营业收入约

212 亿元，同比增长 36%左右；预计实现利润总

额约 97 亿元，同比增长 39%左右，大大超出完

成此前的业绩营收计划。而五粮液此次营收预

测业绩大涨的原因之一便是得益于其线上商

城、APP 等自营板块获得的可观利润。

据了解，目前五粮液不仅有五粮 e 店官方

App，还在推广五粮液厂区自营专卖店线上商

城，线上自营模式正逐步加重。而用户可以通过

扫码直接在线上商城购买五粮液厂家产品，如

今市面上大部分所售商品均有销售。现在五粮

液还要将绵柔尖庄与五粮人家、友酒、百家宴和

火爆 4 个品牌相结合，打造贯穿五粮液系列酒

公司 1+4 五大自营核心品牌矩阵，而这五大品

牌将会成为系列酒公司未来几年重点打造的自

营产品，并且计划于 2018 全年完成 1000 家经

销商招募工作。

当然，作为龙头老大哥的茅台早就在 2012
年将自营理念植入到现实中，开启了全国首家

国酒茅台自营店，实行终端销售。如今的茅台自

营店、线上商城等自营模式已遍布全国。而自营

店的开办，一方面树立了茅台的形象标杆，提高

了市场服务能力；另一方面也有效的平抑市场

价格，防止假冒伪劣侵权等行为。此外，还进一

步的增强了企业实力。

其实，自我营销模式在移动互联链接器的

协助下，可以企业和消费用户、线下零售终端之

间形成链接，让交易过程数据化，同时让企业和

用户之间形成一体化关系。链接器解决了沟通

效率、降低了组织成本，而营销与之相加则强化

了与用户的关系、形成信任、孕育需求。自营是

酒类互联网化的一个趋势，可以有效缩短渠道，

强化价格管控与消费者服务。从长远来看，自营

将是酒企布局中重要的一部分业务。

除了自营品牌，近年来，多数企业还相继推

出了自营电商平台、自营专卖店等多种自营战

略举措。而酒企自营电商的崛起，势必会抢占一

部分垂直类酒类电商的客户和流量，不过，酒企

自营电商未来的发展仍有很多不确定性，还需

要不断地完善与优化。

中秋临近
高端白酒难喊涨
姻 王赫 王寒菲

按照往年惯例，中秋临近高端白酒售价都会

酝酿反弹，掀起一波涨价潮。然而，今年风向转

变，在中秋前夕各大品牌纷纷打起了“促销战”。

从 2016 年开始，高端白酒的零售价格出现了普

遍上升的趋势，各大品牌多次上调了出厂价和零

售价。今年 1 月，茅台上调了终端销售价格上限，

飞天茅台的终端限价由 1299 元/瓶上涨到 1499
元/瓶。五粮液紧随其后，52 度五粮液终端零售指

导价从 969 元/瓶上调至 1099 元/瓶。6 月 19 日

泸州老窖宣布国窖 1573 上调线上销售价格至

1099 元/瓶。6 月 25 日，洋河股份也对外发布涨

价消息，7 月 1 日起全线上调商品出厂价和零售

价。

上半年，各大白酒企业纷纷忙着上调终端销

售价格，到了 8 月份却接二连三打起了“价格

战”。8 月 6 日，茅台酒推出让利 100 元的促销活

动，飞天茅台售价 1399 元/瓶。近期，五粮液 1618
和普五也加入了促销行列，每瓶售价优惠 100
元耀200 元，零售价已跌破 1000 元/瓶。52 度剑南

春售价从 418 元/瓶下调到了 398 元/瓶，实行线

上线下统一优惠价。

沃尔玛超市销售人员表示，近期天气炎热，

是白酒市场传统的淡季，终端销售促销活动主要

集中在一线白酒品牌。“消费者对价格还是比较

敏感，由于价格优惠，近期销量有所增长。”

业内人士表示，近两年来，高端白酒价格上

涨已经脱离了酒的本质，飞天茅台价格一度炒至

1800 元耀2000 元。在一些投资者眼中，经过多年

的不断上涨，高端白酒与房子一样，都是可以投

资赚钱的。“今年，白酒行业复苏与回暖已成为趋

势，酒企控价，不定期举行促销活动让利消费者，

目的是营造发展环境，推动行业持续健康发展。”

八成营收来自省内 口子窖如何突出重围？

去年以来，河南

省委省政府高瞻远瞩，把

白酒业作为12个转型攻坚重

点产业之一，提出河南白酒业转

型升级的号召。一时间，一度沉寂

的河南白酒业仿佛被注入了一

支强心剂，顿时备受鼓舞，群

情激昂，激发了无限活

力……


