
08 主编/张华 责任编辑/安卿超 编辑/王丹丹 李彬
2014年1月21日 星期二 热线电话：3310553

销售疲软酒企抢滩网购销售疲软酒企抢滩网购销售疲软酒企抢滩网购
价格低消费者请小心价格低消费者请小心价格低消费者请小心

春节临近,走亲访友逐渐多了起来。市民刘女士在超市和专卖店转悠了半天,然后再比较网购平台,发现多款白酒网购价格要比实体
店便宜一半左右。于是,她毫不犹豫地选择了从网上购买白酒。

刘女士购买的是十年酱香型红花郎,该酒一斤装白酒在实体店要卖510元左右,而网购的价格只有245元。“其他如泸州老窖1573,实体
店最低要卖1489元,但网上758元就可买到;稻花香君之红52度一斤装,实体店要卖168元,网购只需要98元,价格几乎便宜一半。”她说。

与刘女士一样,越来越多的消费者开始在网上购买白酒。据中国电子商务研究中心数据显示,2011年酒类网购市场交易规模不到20
亿元,而2013年全年交易规模突破60亿元。

湖北省食品药品监督管理局
公布全省节令食品抽检结果

近日，湖北省食品药品监督管理局公布全
省节令食品抽检结果：合格率为 98.2%，20 批次
不合格产品已进行召回、下架并销毁。

在不合格食品中，“成绩”最差的是散装白
酒。此次抽检预包装白酒29批次，全部合格，散
装白酒17批次，仅7批次合格，不合格原因为违
规添加甜味剂甜蜜素和糖精钠。而我国“食品
添加剂使用卫生标准 (GB2760-2011)”规定，白
酒中不允许添加甜蜜素等甜味剂。

陕西省强化白酒质量安全监督管理
据了解，近日陕西省食品药品监管局下发

通知，明确强化白酒质量安全监督管理措施，切
实解决白酒生产行业中存在的原料验收制度执
行不严、产品出厂检验把关不严、标签不规范等
问题。

这些措施包括：全省白酒生产企业要在2月
底前建立质量安全授权人制度。全面检查企业
落实原料验收制度情况。白酒生产企业购进每
批次原料都要有相对应的合格证明文件、检验
记录和验收记录。外购原酒的企业要有对外购
原酒的检验记录和验收记录，确保白酒产品安
全指标检验合格后方可出厂。

白酒创意包装设计举行总决赛
中国白酒创意包装设计大赛总决赛近日在

沪举行，这一赛事被称为“中华文明与时尚精神
的邂逅，传统工艺与时尚创意的碰撞”。据悉，
今年 3 月，网友有望在网络电商上买到 16 位参
赛选手的作品。

销售疲软酒企抢滩网购

春节将近,白酒行业未见回暖迹象,
仍深陷寒冬——一反常态的量价齐
跌。业内人士认为,一方面,2012年以来

“三公消费”限制政策贯彻,使白酒销量

大幅下滑,另一方面,在前些年白酒销售
火爆的时候,白酒厂家为提升业绩大搞

“移库运动”——将白酒转到经销商库
房,但并没有形成实质性的市场销售。
而经销商压了大量库存和资金,年底了,
有支撑不下去的经销商为了套现,只好
低价出售库存。

穷则思变。遭遇寒冬的白酒企业
纷纷拓展销售渠道,网销无疑是一新的
选择。泸州老窖、水井坊、金六福等酒
企率先开设天猫店,2013年下半年,国内
白酒顶尖品牌五粮液和茅台,以及剑南
春、汾酒、郎酒、洋河等白酒品牌也相继
登陆天猫。

价格太低购买请小心

同样的一款酒,网购要便宜得多,不
少酒甚至价格低于出厂价。但是,无论
通过什么渠道销售,白酒低于出厂价销
售都不正常。消费者对于低于出厂价
销售的白酒还是要留个心眼。

业内人士表示,网购白酒要注意区
别,比如同一款酒不同年份或者度数,价
格可能就不一样,一定要拿实体店同一
款酒进行价格对比。

目前,网购白酒监管也存在问题。
网店所在地与销售市场可能重合,但地
域性不强,一个位置很偏僻的网店,也可
进行全国销售。网购监管目前是个盲
区,网络白酒销售同样如此。他提醒,价
格低得离谱的白酒最好不要买。

1月 15日，在喜来登大酒店举行了
“2013年中国酒业公众大奖颁奖典礼暨
首届山东地标酒评选”揭榜仪式，值得庆
贺的是，我市的帝豪酒业荣获多项大奖，
分别是：中国酒业创新企业;帝豪新御品
酒获中国酒业最受欢迎婚庆酒;总经理倪
世伟荣获中国酒业营销大师称号。

据悉，“山东地标酒”评选活动自11
月28日启动之日起，便逐渐进入火热票
选中。省内数十家酒企积极参与，活动
范围几乎覆盖山东所有地市，可谓影响
力大，公信力强。众多消费者在此次

“地标酒”的评选中也表现出了极大地
热情，以网上投票、邮寄报纸等方式参
与其中。

从酒企以及社会各界人士对于评
选活动的热忱程度来看，此次地标酒的
含金量可见一斑，它不仅表现了一个实
力雄厚的酒企参与竞争的坚定信心，同
时表现出众多消费者对于热衷酒水的

肯定及最高评价。
市民王先生听闻本土帝豪酒业在

此次活动中荣获多项奖项，倍感高兴，
他说：“我是帝豪酒的老顾客了，11月份
听朋友说帝豪酒参加“山东地标酒”评
选活动，我就一直关注此事，现在，听到
自己钟爱的酒水能够获奖，非常激动。
去年十月一日，儿子结婚我就为亲朋好
友准备的帝豪御品，大家喝的很开心，
亲家也非常满意。

山亭区一多年销售酒水的赵先生
说，前几年，帝豪御品在咱们枣庄本地
卖的相当好，无论是婚宴用酒，还是请
客送礼，都是选择它。现在新御品酒又
获得最受欢迎婚庆酒，不知是否能够超
过原来的佳绩。

“现在有许多酒水出现质量问题，
曾被曝光的“勾兑门”、“塑化剂事件”，
让人谈酒色变。现在，帝豪酒被评为

“地标酒”，是给爱酒人士的一颗定心

丸，消费者的肯定，便是喝出来的信任，
马上要过年了，谁家不买些酒做年货。
正在选购酒水的顾大爷如是说。

作为地方的龙头酒企，帝豪酒肩负
着复兴鲁酒的重任，获奖不仅仅是势在
必得，更重要的是众望所归。

业内人士表示，在枣庄市场上，酒水
品牌繁多，前几年，一些知名品牌酒水占
据市场绝大份额，对地产酒的影响不可
小觑。但是从2012——2013年，频频出
现酒水安全问题，人们开始在询问：“什
么是安全酒水？”在当地稳步发展的酒水
企业，依托本土消费者的信赖与美誉度
慢慢赢回市场。后又受“三公消费、禁酒
令”等政策的影响,中低端价位产品成为
餐桌上的主流，这便又迎合了地产酒水
的适中价位。近两年，帝豪酒业不断创
新工艺，酒质更加绵甜爽净，当下，帝豪
酒在地标酒评选中获得殊荣，无疑是锦
上添花。 （安卿超）

帝豪酒荣获殊荣 消费者好评连连

2013年，中国白酒业遭遇前所未有的
下行压力。世界经济持续低迷，宏观经济
下行压力加大，白酒市场发生了深刻的变
化。危机信号不断传来，紧张情绪在业内
部分企业持续蔓延。身为中国白酒业的领
军者，贵州茅台相信，中国白酒不会就此停
止发展。即便是“利空论”流行的当下，贵
州茅台仍然相信，中国白酒业的重要发展
机遇并未失去。

如果我们越过行业峰谷的暂时起伏，
把目光对准更远的将来，即可发现天地尤
其宽广。面对危机，退缩怯阵还是直面未
来解决问题？不同路径必会带来不同的结
局。纵观全球商业社会，没有一家百年企
业总是一帆风顺而不经历任何风雨。问题
的关键是，企业志向与战略，不应被暂时的
雾霾所遮蔽——我们心中始终有着灿烂的
阳光，更有一个把企业推向世界的远大梦
想。

受当前大环境影响，中国白酒国内市
场经营环境发生了深刻变化，白酒行业在
经历了连续十余年高速增长后，进入了相

对平稳、缓慢增长的调整型发展时期。面
对危机，企业需要自省的精神，也要有自信
的态度，因势而谋，应势而动，顺势而为，要
在危机中寻找商机，在危机中创造生机。

从行业看，经过此次调整，白酒价格回
归理性，产业结构更加合理，行业集中度进
一步提高，白酒将进入一个良性且更加健
康的增长轨道。尽管白酒发展速度放缓，
但仍处于增长期，白酒作为中国人重要的
消费品还有长期的刚性需求。

我常这样总结白酒在中国人心中的地
位：一是白酒作为中国人情感交流的载体
没有变；二是白酒作为中华民族文化符号
之一没有变；三是白酒作为中国人偏爱消
费品没有变；四是中国人消费白酒的传统
风俗习惯和文化习惯没有变。

从上世纪 80 年代末进入市场经济以
来，中国白酒行业已经经历了三次拐点，第
一次是1989年至1997年，第二次是发生在
2007年，现在是第三次。据我观察，中国白
酒业的每次拐点大概相距 7至 8年。回顾
以往，白酒行业出现拐点也是一种自我调

整的进程。中国白酒行业当下面临的种种
新问题，新挑战，让市场需求、消费者的选
择等要素的作用愈加凸显。

中国高端白酒的未来如何？必须向商
务消费、家庭消费、休闲消费、大众消费领
域转变，由国内市场向国际市场发展。

在市场经济不断发展成熟的今天，随
着消费结构升级，消费者对品牌、品质、文
化的追求也不断成熟，我们需要在更高层
次、更广的范围，更宽的领域参与竞争，包
括在全球化的过程中在国内迎接挑战，在
国际市场争取份额和地位。

产品的竞争，说到底是文化的竞争。21
世纪以来，世界各国的生活发生巨大变化。
人们对产品的喜好，不仅是一种生活方式的
选择，更带着他们对某种文化的理解与接
受。经历千百年时光流转，今天的茅台已被
抽象为一个中华传统文化的符号，被具化为
一张世界认知中国的名片，被认定为一份举
世公认的文化遗产。对于中国人而言，“国
酒茅台”是一家令人尊敬的优秀企业。对于
中国而言，“国酒茅台”是民族品牌的奇迹和

骄傲。如今，中国的日益强大再一次给予茅
台一个书写历史的契机。

尽管，2013年给中国白酒业带来了诸
多压力，但我们仍比前辈企业家们更为幸
运——我们今天能更广泛地吸取前人的经
验，能更容易地获取资讯，能更直观地找到
自我定位的坐标。因此，我可以坦率地告
诉茅台的投资者们，要相信自己，投资茅
台，就是投资未来。

袁仁国：中国白酒不会就此停止发展

茅台个性化定制营销公司成立
1月18日,贵州茅台个性化定制营销有限公

司在贵阳揭牌成立,这意味着在未来茅台将开始
系统化进军个性定制酒市场,在高端白酒细分市
场上做足文章。

据了解,贵州茅台酒个性化定制营销有限公
司成立后,业务重点将围绕“个人个性定制、企业
定制、中外名人定制、区域定制”四大方向展开,
同时在定制业务中,茅台定制公司还将推行实施

“品质、诚信、创新、便捷、规范”的五大营销准
则。


