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白酒扎堆杀入，一时间中端竞争压力空
前，当大家都拼性价比的时候，怎样才能杀
出重围？郝刚表示，酒鬼酒的战略是“重调
整、重服务、抓重点”。重服务，酒鬼酒供销
公司授权成立厂商联盟体性质的广东酒鬼
酒业有限公司。新环境、新市场运营模式要
求酒鬼酒进一步“接地气”，加快市场反应速
度——产品落地、销售政策落地、团队落地，
销售支持前置。公司创新设置的“销售服务

队”屡建奇功，去年一星期就在河南南部某
乡镇铺货湘泉7000箱，一年回款1000万元。

据透露，广东酒鬼公司2014年将重点打
造广州、深圳、东莞三个战略市场，并围绕珠
三角在东南西北方向建设四个重点市场，预
计销售回款破亿元大关。“广东是全国最大
的市场之一，目标是 3―5年的时间，在广东
市场销售达10亿元。

中档白酒市场竞争加剧中档白酒市场竞争加剧
销售重心前移拼服务销售重心前移拼服务

最新市场数据显示，在五一节后，茅台、五粮液的价格再现小幅下滑。在中高端白酒量价齐跌不见好转的
背景下，200―300元价位的大众白酒却逆势增长48%，酒鬼酒、珍酒等都在本周加推了针对这一区间的新产品，
而五粮液、泸州老窖等则不断加大旗下中低档产品系列的权重，中档白酒市场的竞争压力进一步加剧。

记者了解到，目前经销商
手中 53 度飞天茅台的一批价
格在 890 元/瓶左右，二批、团
购价格在 930 元/瓶左右。而
4 月中上旬，其二批价格在
950-970 元左右。普五（52 度
五粮液）的价格在部分渠道
仍处于倒挂状态，较之五一
前夕价格微降。

53 度飞天茅台在天猫购
酒网官方旗舰店价格为 899
元/瓶，较 4 月 15 日 906 元/瓶
的促销价格略有下调，目前
月销量 737 瓶。天猫购酒网
官方旗舰店普五价格为 618
元/瓶，月销量 608 瓶，4 日价
格为 605 元/瓶；天猫酒仙网
官方旗舰店普五价格为 729
元/瓶，月销量 61 瓶，五一节
前价格为 749 元/瓶；目前天
猫壹玖壹玖官方旗舰店售价
最低，普五价格为 599 元/瓶，
月销量 208瓶。

此前，有渠道调研显示，
泸州老窖公司从 4 月 1 日起
下调柒泉公司国窖 1573 出货
价至 680元（含保证金）。

一线价格小幅下滑
不过，酒鬼酒供销公司总经理郝刚认为：

“数据显示，行业没有大家想的那么冷。2012
年白酒行业销售收入4466亿，2013年超过了
5000亿，还增长了12%。”增长在哪里？郝刚分
析，600元以上价位的酒除了茅台、五粮液之外
已经基本不动，去年比 2012 年的销量下降
68%，大多数企业下滑七成以上，包括酒鬼，销
售十分缓慢；第二个档位是300元―600元，同
比下降了52%，丢了一半江山。而中国酒业增
长主力是在200元―300元价位的白酒，同比
增长48%，100元―200元的档位增长了37%，
白酒业整体平均价格下移。老百姓消费升级，

“人民酒”时代来临。
为此，酒鬼宣布推出广东市场未来几年核

心产品―酒鬼老坛1985、经典湘泉。经过精细
的市场调查和缜密的市场分析，锁定了终端表
现100元―300元/瓶的价格区间，由酒鬼老坛
1985填空式导入。而经典湘泉则布局于在终端

售价100元/瓶以下，两大系列合力覆盖中低端。
珍酒近日也推出窖藏 2009、珍酒窖藏

1985和珍酒2009封坛酒三款新品，前两款的
价格区间在 200―400元。珍酒母公司华泽
集团董事长吴向东去年就曾提到，“今后的
白酒市场，面向大众才是最佳选择。下一
步，集团的大部分产品都将走大众化路线，
尽量紧贴市场、贴近大众。”他透露，珍酒在
2013年的业绩比去年同期增长超过100%。

日前，五粮液副总经理朱忠玉在股东大
会上强调，公司将力争高端酒收入不下降，
而特曲、头曲 2014年增长目标是 100%。今
后，系列酒将重点支持特曲、头曲、尖庄、五
粮春、五粮醇等。

泸州老窖方面表示，一季度高档产品销
量不到 300吨，中档产品 2000吨左右，低档
产品略有增长。另外，由于中高档产品主动
控货，低档产品销售额占比超过50%。

200—300元是增长主力带

销售重心前移拼服务

5月 17日上午，位于市中区北马路的枣庄市天泽糖酒
副食品有限公司隆重开业，700 多种系列酒水、经营面积
500平米，国内外名酒一应俱全，批发型的销售方式，优惠
的价格……具有酒林奇葩，香飘枣庄之势，为爱酒人士、团
购酒商、喜宴用酒提供了一站式服务的便利，也拉开了酒类
产品在枣庄市场上大规模、高层次运转的序幕。

记者在现场看到琳琅满目的酒水品牌，据工作人员介

绍，店内酒水汇集上百种知名品牌，白酒、红酒、啤酒等，高、
中、低档都有，满足了广大消费者的需求。她说，我们做的
就是专业化的酒水，让消费者用优惠的价格买到货真价实
的商品。

趁着开业前来买酒的马先生说：“今天听朋友说这里开
业，抽空过来看看。真没想到，酒水品牌那么齐全。我是开编
织厂的，厂里的工人有60多名，每年过年前都会给他们发福
利，我在这里看到几款曾经给工人发过的酒水，价格也比当时
团购的便宜，以后再大批量的买酒，就在这订单了。一对夫妇
走到工作人员面前，询问各喜宴酒水的价格。他们说，儿子准
备今年10月份结婚，不知定什么样的酒好，看到这里白酒、红
酒都有，觉得一起买省事，便问问价格，是否会有优惠！

除了店内簇拥着前来选酒的消费者外，门前也聚集了
不少趁开业做活动前来备货的顾客。一位骑着摩托车前来
买酒的赵大哥说，“我有一张兑换卡，说是拿着这张卡，就能
花36元买两小瓶白酒送青岛啤酒8°一箱，平时就喜欢喝青
啤，听到这个好消息，我就趁早来买了。”另一位购买酒水的
王阿姨说，“我家那位喜欢喝啤酒，尤其是夏天，今天正好赶
上搞活动便宜，我就买一箱回家。”

其实，现今并非是酒水行业的黄金期，为什么在这个时
候逆境而上呢？

谢总答：“我对酒水行业还是有信心的，任何事物都会
有低谷期、高峰期，不能因为一时的低迷，而放弃自己的理
念与目标。从长远的效益而言，酒水行业还是具有一片前
景的，酒文化在我国具有悠久的历史，人们的饮酒思想已经
根深蒂固，不管在任何场合，都会用美酒助兴。生意也是靠
人去做，只要用心经营，相信都能够做好。”

眼前展柜上琳琅满目的酒水，几乎涉及上百个酒水品
牌，价格上，占有什么优势？有没有主打的品牌呢？

谢总答：“我们店的主打品牌有泸州一桶天下、老泸州、
四川泉兴、剑南液、封藏泸州、法莱亚红酒等系列酒，店内酒
水的价格当然会有优惠，我们的销售理念是批发形式，均按
批发价格，不提倡零售。”

谢总表示，“八喜超市”已经历了 17个年头，每一步都
走的非常慎重，起初，经营奶粉、名烟名酒等，深受广大消费
者的厚爱，此次创立枣庄市天泽糖酒副食品有限公司，也是
为消费者提供“真品、低价、货全”的选购理念。

业内人士也表示，酒水，从长远来看，还是拥有广阔的
市场前景。天泽糖酒副食品有限公司作为枣庄超市行业的
优秀企业、超市中的佼佼者，在此基础上，又扩展到酒水行
业，将向枣庄的广大消费者展示更多更全的白酒、红酒系列
品牌，带来全新的一站式服务的便利。 (安卿超 马帅)

天泽糖酒隆重开业天泽糖酒隆重开业

五粮液 17日在武汉召开销售方面的会议，
会议决定，从 18日起将其核心产品 52度水晶瓶
五粮液(普五)的出厂价调整为609元/瓶。同时会
议要求由纪委书记负责组成封闭的销售领导小
组，管理市场，改变工作作风。

据了解，普五此前的出厂价为 729元，零售
指导价1109元。此次调整之后，出厂价降为609
元、团购价为659元，零售指导价为729元。而市
场上普五的实际一批价为575元，仍然低于五粮
液的出厂价。

业界权威人士认为，此前 39度普五换包装
后降价，可以看作 52度普五降价的前兆。该人
士认为未来五粮液的价格可能会持续下降。

一位酒商向酒业家透露，目前部分大商从五
粮液拿到的出厂价已经比609元更低。

五粮液的另一款主打产品1618五粮液的出
厂价、团购价与零售指导价也分别调整为 659
元、729元、809元。

记者了解，此次会议同时还要求由纪委书记
负责组成封闭的销售领导小组，管理市场、改变
工作作风；并要求建立台账，用销售数据来查询
销售走向、加强市场清理管理力度、成立经销商
联谊会、积极打造厂商命运共同体。

限三公消费影响
五粮液出厂价从729元降至609

二线酱香酒品牌抢占市场
近日，贵州珍酒启动民酒战略，借助窖藏新品进军全国

市场，这是珍酒被华泽集团收购后在全国范围内首次正式
亮相。

华泽集团、华致酒行董事长吴向东表示，贵州珍酒是华
泽集团旗下非常重要的品牌，经过五年多的耕耘，充分具备
了全国推广的能力。

在业内人士看来，有着“茅台姊妹酒”之称的珍酒，自
2009年被华泽集团全资收购以来，依托其优质资源，在产
能、技术拓展等方面都呈现了较好的发展态势，前景可期。

华致酒行总经理祝贺表示，目前，珍酒品牌已交由华致
酒行来整体运营，在民酒战略的指导下，将借助华致酒行遍
布全国的500余家连锁门店及包括餐饮、酒店、商超等在内
的新渠道以及广泛的忠实消费客群，进一步深耕贵州市场，
辐射北京、河南、山东市场，并逐步推动全国化发展的进程。

行业专家王传才认为，长期以来，白酒市场一直被浓香
型白酒垄断，其他香型酒所占的比例较小。当前消费形态
已从“聚饮”走向“独饮”，即从过去的大碗喝酒变成现在的
追求健康消费，有利于酱香型白酒消费浪潮的来临。同时，
消费价值也从“豪饮”走向“健康饮”，有利于培育酱香型白
酒消费人群。除此之外，虽然做酱酒的企业越来越多，但好
的酱酒品牌仍然十分稀缺。

此外，近几年来，白酒行业的快速发展，也导致了产能
大跃进现象，这使得行业进入洗牌期。消费市场趋于理性，

助推了次高端与中端市场在未来的成长。

白酒行业未来将结构性分化
据专家预测，未来两年到三年，白酒市场呈现结构性分

化的态势：700元以上的高端市场将会放缓发展的步伐，
300元到 600元的次高端市场仍有较好预期，100元到 300
元的中端市场将会快速增长，这给二线酱酒的崛起提供了
较好的外部环境。

以酱香型白酒为特色的贵州，除一枝独秀的茅台外，还
有很多二三线品牌，例如习酒、珍酒、国台、董酒、金沙回沙、

金沙古酒等。这些企业的产能、品牌实力、市场基础等方
面，都需要进一步挖掘，酱香市场的成熟和发展需要具有较
高知名度和市场份额的品牌来支撑。

市场人士认为，在此条件下，以贵州珍酒为代表的、有
优秀品质和深厚品牌底蕴的二线酱酒，将很快迎来爆发
期。这一方面源于珍酒的高品质；另一方面来自华泽集团
雄厚的资金和人才支持，借助其在全国各地的资源优势，可
以较快实现全国化布局。

收购珍酒后的五年多来，华泽集团先后投入近 10亿
元，逐步改进了生产设施和配套功能，在保持品质的基础上
不断扩产，已达到年产优质大曲酱香型白酒 3000吨的产
能。据统计，珍酒今年前四个月的销售量及销售业绩较去
年同期增长100%。

在业内人士看来，划归华致后的珍酒品牌也会有比较
好的业绩预期。今年以来，华致采取了积极的营销举措，包
括引进新的管理团队和先进的品牌运营理念，不断拓展阿
伦选、蒙大菲在内的新品牌，发展以电商为代表的新渠道，
并逐步加强和消费者的深度沟通，这种深耕民酒市场的思
路也值得其他酒企借鉴。

不过，市场人士认为，相比浓香型和清香型领域较大的
市场份额以及众多白酒品牌，酱香型白酒若想成为市场的
主导力量之一，还有较长的路要走。以市场份额测算，浓香
型占据70%以上的市场，清香型占15%左右，酱酒的份额不
到10%。如何继续强化优势，保持高速增长并把握未来的
增长空间，是珍酒下一步面临的挑战。

二线酱香酒市场或迎爆发期
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