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史上最强劲啤酒诞生
全球市场看中国 中国市场看二三线城市
中国虽然不是葡萄酒出口大国，但绝对是葡萄酒的消费

大国。前些日子拉菲价格哄抬的背后就躲不开中国消费者的
身影。

目前所有的葡萄酒经销商都以各种形式开拓着二三线城
市，甚至四线城市的葡萄酒市场。这主要是因为以省会和直
辖市为核心的二三线城市经济较发达，但市场还未被完全开
发，高端葡萄酒市场增长潜力巨大，是经销商最为看重的市
场。

记者从市场获悉，截至目前，除了大家熟知的国产葡萄酒
进驻枣庄市场之外，还有数家进口葡萄酒品牌商也在争抢地
盘，准备展开新一轮角斗。

法国葡萄酒不再是老大 进口葡萄酒品牌多元化
目前，除法国之外的国家的葡萄酒品牌正在兴起，比如智

利、澳大利亚的葡萄酒就因质优价廉受到越来越多中国消费
者的青睐。随着 6月商务部启动对原产于欧盟的进口葡萄酒
进行双反调查的调查程序，但是一些价位不高的进口葡萄酒
并不会受到影响，反倒在日渐崛起的葡萄酒市场上崭露头
角。高端葡萄酒的价格控制，势必会导致其他国家的优质高
端葡萄酒进口进一步快速增长，甚至可能重复近几年法国名
酒庄的发展态势。

如今，在枣庄各大商超都可看见来自外国的进口葡萄酒，
价位也多在 200元左右。简约的酒瓶配合外文包装，这对于想
要尝鲜的消费者来说颇具诱惑。更有甚者，将进口葡萄酒的
销售直接打入火锅店。几家知名火锅店内就可见到进口葡萄
酒，这种终端曝光方式很有效。

打通适宜铺货渠道 终端曝光是王道
目前高端葡萄酒在中国的销售渠道有很多，大客户直销、

门店、渠道供货起着主导性作用。但是几乎所有的葡萄酒经
销商都不认可本应作为最便利的上架渠道商超和餐饮，包括
酒吧娱乐场所。原因可归咎为：人们普遍认为餐饮、酒吧、娱
乐场所假酒太多，大部分不是从正规渠道购买高端葡萄酒，并
且这些场所葡萄酒加价过多。

威龙枣庄总代理刘总对记者表示：“目前，中国的高端葡
萄酒经销商是比较尴尬的一个群体，几乎所有的消费者在购
买葡萄酒时，一般看重的都是葡萄酒本身的品牌而非经销
商。但事实上，市场很需要带有一定顾问功能的专业葡萄酒
经销商，他们不仅能影响消费者的葡萄酒消费，而且还能为消
费者推荐真正高品质的高端葡萄酒。他们不仅仅是流通商，
更是专业的葡萄酒顾问。”

此外，除传统的销售渠道外，近来随着电子商务的兴起，
葡萄酒的线上业务也逐步发展成为一个重要的销售渠道。电
子商务的便捷和快速性正在成为经销商实体店的重要补充。

有报告显示，目前中国葡萄酒市场有近400亿元人民币的年消费规模。从年轻消费群体的消费趋势来
看，葡萄酒、洋酒越来越受到他们的欢迎，中国葡萄酒市场的火爆吸引越来越多的国际知名葡萄酒厂商进
入中国，从省市地区来看，除了一线城市火热外，二、三线城市也逐渐成为葡萄酒消费的主要省份。

金正日年消费80万美元
收藏葡萄酒近万瓶

前朝鲜领导人金正日一直都是轩
尼诗白兰地最狂热的顾客之一，轩尼诗
是法国白兰地的著名品牌之一，始创于
1765年，拥有世界规模最大的陈年生命
之水蕴藏。在1999年前后，金正日每年
都在这个牌子的酒上花费超过80万美
元。

一批乌克兰葡萄酒铜超标2倍

20箱进口葡萄酒检出重金属铜超标
2倍。记者近日从广州黄埔检验检疫局
获悉，该局日前从一批来自乌克兰的白
葡萄酒中检出问题，重金属铜超出国家
限定标准2倍。该批货物共20纸箱、240
瓶。目前，该批问题进口葡萄酒已按照
我国相关规定，被销毁处理。
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如何验证葡萄酒调节体液酸碱度的效果？

答：葡萄酒是唯一促体液碱性的酒精
饮品，痛风、尿酸病人喝白酒、啤酒会明显
加重病情，喝葡萄酒会明显减轻病情，一
般人只要2瓶干红葡萄酒就会有效果。
任何不相信体液酸碱度的人，可以找痛风
病人，让他们分别体验喝两次啤酒，喝两
次干红葡萄酒的不同感觉。

二三线城市葡萄酒消费热度渐增

据悉，苏格兰的Brewmeister啤酒厂
最新推出了一款名为“Snake Venom”
的啤酒。此酒酒精度高达67%，堪称有
史以来最强劲的啤酒。它所用的酿酒
原料包括烟熏泥煤麦芽、两种酵母、一
种啤酒和一种香槟，售价为50英镑/275
毫升。

酿酒师路易斯·夏德和约翰·麦肯
齐花了9个月的时间，才酿制出这款酒
精度高达67%的啤酒。

中国成法国葡萄酒出口第二大市场
据法国海关总署近日宣布，得益

于高档酒的销售和亚洲市场的拓展，
法国葡萄酒出口额 2012年创下最高
纪录。

据官方数据显示，法国葡萄酒
（香槟酒除外）出口在 2009年经济衰
退时明显下降，此后回升，2012年创
下56亿欧元的最高出口额。

海关总署在 10月份的一份报告
中指出，2009年到 2012年，葡萄酒出
口额以每年 9%的速度递增，其中一
半以上的增幅归功于高档葡萄酒（每
升价格超过20欧元）的销售。其中中
国、香港、英国和美国对高档葡萄酒
的进口量最大。

此外中档葡萄酒（每升 2欧元到
20欧元）的出口量也同样大增，而每
升不到2欧元的低档葡萄酒对出口额
的贡献微乎其微。

法国葡萄酒一半销往欧洲，但亚
洲市场始终是其最大支柱。2009年
到2012年，对亚洲的出口量以每年平

均30%的速度递增，而对其它地区的
出口增幅则为12%，欧洲的增幅仅为
6%。

2012年，亚洲进口的法国葡萄酒
占法国总销量的27%（这个比例2009
年是17%），四年之中进口量翻番，对
2009年到 2012年法国总出口的增长
做出一半的贡献。

此外亚洲市场还偏爱高档葡萄
酒，2012年高档葡萄酒占亚洲市场销
售额的 41%，这一比例 2009 年为
27%。

包括香港在内的中国是亚洲的
主要顾客，是法国葡萄酒的第二大出
口指向国。

葡萄酒和酒精饮料出口商联合
会（FEVS）指出，法国葡萄酒和酒精
饮料的出口2013年上半年继续增长，
营业额达 51亿欧元，与 2012年上半
年相比增长14%，酒精饮料是其营业
额增长的主要力量。

（付超）

葡萄酒：区域品牌现成长机会
在中国酒类行业的市场格局中，区域品牌永远是一

支重要的力量，白酒如是，葡萄酒亦然。至于目前区域
葡萄酒品牌鲜有提及，其一是由于行业发展阶段使然，
其二是因为过往全国性品牌和进口品牌比较强势，其三
则是由于区域葡萄酒品牌自身定位模糊。当下的中国
葡萄酒行业正处于变局之中，在全国性品牌和进口品牌
风光不再或遭受重创的背景下，区域葡萄酒品牌也许正
迎来难得的成长机会。

行业变局下区域葡萄酒品牌受到的负面影响相对
较小。在本次行业调整中，全国性品牌由于区域大、战
线长，在高速扩张过程中积淀的问题多。进口葡萄酒品
牌由于产品和渠道结构单一、对渠道的控制力较弱、价
格体系混乱、品牌知名度不高，已经受到较大冲击。而
区域葡萄酒品牌大多聚焦区域市场、定位中低端、产品
结构和渠道结构较为合理、品牌知名度较高、整个营销
体系相对稳定、对市场的控制力较强，故而在此次调整
中受到的冲击较小。

区域葡萄酒品牌以民营企业居多，决策机制灵活高
效，执行力相对较强，更能快速调整以应对行业变局，容
易抢占先机。

而最重要的是，区域葡萄酒品牌的自身优势与变局
之下的行业发展趋势高度匹配，理当顺势成长。本轮行
业调整，表面上看是由于政治和经济的原因，导致政商
消费和高端消费疲软，从而引发对产业链各环节的冲

击。其实本质上是葡萄酒从应酬性消费向日常性消费
的过渡。这既是中国葡萄酒市场走向成熟的标志，也是
中国葡萄酒市场的希望之所在。这一发展趋势要求以
消费者为中心，提供优质、快速、个性化和低成本的产品
和服务。

区域葡萄酒品牌的成长还得益于中国葡萄酒行业
的持续发展，其本身也是行业发展的主要动力之一。我
们可以相信，在特定市场，区域葡萄酒品牌至少可与全
国性品牌和进口品牌三分天下，强势区域葡萄酒品牌也
可发展成全国性品牌。

区域葡萄酒品牌可以针对特定市场或特定客户快
速提供个性化、多层次、多价位的产品。可以采取包括
直营在内的扁平化的渠道结构，发挥地域优势，保持和
提升特殊渠道的开发效果，同时对传统渠道实现低成本
的密集覆盖。在品牌推广上可以实施有针对性和地域
性的计划，品牌传播上甚至可以在特定市场实现压倒性
优势。在公司治理上可以利用机制灵活的优势，整合渠
道伙伴和骨干员工的资源，形成稳定高效的运营体系。

至于变局之下的葡萄酒品牌营销模式变革，我们认
为必将逐渐发展到以家庭为平台的“消费者终极驱动”
模式，而区域葡萄酒品牌有足够的优势匹配这一模式。
如果区域葡萄酒品牌能立足长期战略规划，在当地政府
的支持下进行产区打造，发展出具有鲜明风格的优质葡
萄酒品类，则更增其核心竞争力。 （王露）
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近日，澳洲酒业局报告发
现，澳洲正在出口更多价格更高
的葡萄酒。酒业局市场资讯经
理贝利表示，尽管澳洲出口葡萄
酒总量有所下降，出口葡萄酒的
总价值实际是上升了。“5元/升
以下的葡萄酒出口量有所下降，
而 5元/升以上的葡萄酒出口量
上升，但前者的下降量超过了后
者的上升量。”

“5元/升以上葡萄酒中三个
价格区间均记录得出口量上升，
其中 7.5元/升至 10元/升区间的
葡萄酒出口量升幅最大。”

贝利经理表示，尽管美国依
然是澳洲最有价值的贸易伙伴，
但是来自亚洲的贸易增长十分
强劲。“过去 5年，面向中国大陆
与香港的出口增长十分稳健。”

“总体上说，我们现在 10元/升以
上高档葡萄酒出口中 42%是发
往中国大陆与香港。”

(李静）

葡萄酒饮酒量和年龄有关吗？
答：肝脏的解酒能力和年龄成反比，

青年人最有活力，抗酒精的能力强；壮年
人有较强社会家庭责任，饮酒应节制；老
年人肝脏的能力下降30%——50%，老年
人喝酒一定要适量。保守说，老年人每天
喝150ml左右的干红葡萄酒，对延缓衰
老，保护心脏血管，预防老年痴呆、预防肿
瘤肯定是有帮助的。


