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毕业之后，留在了城里工作，因为父母过惯了农
村的田园生活，不愿来到城里和我们一起过，每逢休
息日，我总要抽出时间去看望他们。

担心他们年岁已高，营养跟不上，每次回家，我总
会给二老带点营养品回去。尝过多款营养品之后，二
老最中意的还是祥和乳业的纯牛奶，为了让二老每天
都能喝到新鲜的祥和乳业纯牛奶，我特意打听一下，
原来祥和乳业的派送范围已经从城里扩展到了农村，
恰好爸妈所居住的村子也在祥和乳业的派送区域内，
我便为父母每人订了一年的祥和乳业牛奶。

现如今，二老每天都能喝到新鲜的祥和乳业牛
奶，每每聊到每天定时派送的牛奶，二老都开心地合
不拢嘴，见人就说这可口的牛奶是女儿为自己定制的
礼物。看着二老的身体每天都健健康康的，做子女的
也很安心，感谢祥和乳业的牛奶，让我父母每天都能
离健康近一点。

订奶表孝心

说起祥和乳业，差不多是2007年左右接触到的，
那时的我正面临着人生中最严峻的考验——高考。
父母看我学习很辛苦，经常给我买些营养品补身子，
这其中就有祥和乳业的牛奶。那时候青春懵懂的我
并没有觉得这奶和其它的奶有什么不同，当时的我对
它虽然还谈不上喜欢，但至少也不怎么讨厌。就这样
在它的陪伴之下，高考中我取得了优异的成绩，来到
了济南上学。

那时候回家的次数屈指可数，一年也就能回家两
次，也就是在这个时候，我感觉出了祥和乳业与其它
品牌牛奶所不同的地方，那就是有乡味，这个时候我
开始莫名地喜欢上了这个品牌。可惜我在济南各大
超市翻了个底朝天，也不见其踪影。

大学毕业后我在济南找了一份理想的工作，并打
算以后都在此定居。前阵子父母来济南看我，还特意
带来了我最喜欢的祥和乳业牛奶。待父母回去后，我
常常独自一人品尝着这来自家乡的牛奶，从乳白色的
液体之中仿佛看到了我当年高考挑灯夜读时的样子，
上大学回家后父母关切的眼神。我知道，我可能以后
不会经常回枣庄了，但
身在异乡的我却能时时
品尝到家乡的牛奶，这
份情怀是你给我的，感
谢你，祥和乳业！

祥和乳业
——一杯来自故乡的牛奶

中秋、国庆这些传统白酒消
费旺季并未能刺激高端白酒业绩
回升。近日，茅台公布三季报显
示，前三季度其营收和净利润双双
小 幅 降 低 。 其 中 ，营 收 同 比 降
0.99%至 218.18 亿元，而净利润则
下降 3.4%至 106.93 亿元。记者近
日走访了市内几家大型超市，发现
外来酒水，尤其是高端白酒并不景
气，地产酒却有走俏之势。

“虽然销售目标完成 60%，但
年底要完成全年指标几乎不可
能。”多年经营酒水生意赵先生在
接受记者采访时表示，压力过大，
往年中秋国庆节点，是白酒销售的
高峰期，以团购居多，通常店内提
前找人手忙活，但今年的中秋、国
庆期间，销量并没有预计的效果，

3、4 个店员就足够了。
山亭区桑村镇艾湖村代销点梁

大爷说道：“在我们店，帝豪系列的
‘帝豪 1*2 的特曲、牛皮纸包装的帝
豪酒卖的不错，价位在 30—40元/瓶
之间，比较实惠，像农村人家招待客
人、送节礼，选这两款酒的比较多。
家境较好的人家办喜事，喜欢用帝
豪御品，前几年，这款酒可谓风靡市
场，现在虽没有当年火爆，但整体销
量还不错，听说这两年帝豪酒与四
川酒类研究所合作，工艺上不断创
新，口感更加香醇爽净，购买过的顾
客经常反馈酒质好，说不准御品风
靡的时代还会重现。”

在电话采访中，帝豪酒业有限
公司的刘经理也介绍，自从与四川
酒类研究所合作后，酿酒工艺进一
步创新，酒质更加绵甜爽净，对于
不同层次的人群进行细分，着重照
顾到每一位消费者，新御品自问世
以来，备受关注，它的价格定位实
属大众化，456 元一箱，在各大酒
店、商超销售较佳。而天赐 T 系列
酒，是商务人士的首选。不久前，
四川酒类研究所的郎定常所长来

访我们厂区，品尝了 T 系列酒后，
连连称赞，并补充道，绵柔爽净、回
味悠长、具有国家级浓香型白酒的
风范。天赐良缘酒，属喜宴用酒的
主流产品，3 个系列，每箱价位在
200 元、400 元、600 元不等，在婚宴
节点，以团购、批发购买的较多，广
受消费者青睐。

白酒行业专家认为，高端白酒继
前两年下跌以来，一直出现持续下
滑，尽管目前各大酒企都在低端酒
方面发力，但目前看仍然难再现此
前的盛景。在此，地产酒借助当地
口碑、价格适宜、符合当地人口味等
独特优势，逐渐占领地方市场。

业内人士分析，因“三公消费、
禁酒令”等政策的影响,中低端价位
产品是日常生活中餐桌上的主流。
而对于酒水选择方面，选择地产酒
的居多，一是：价位适宜，符合当地
老百姓的消费水平；二是：大众品
牌，不管是用来招待客人，还是走访
亲朋好友都不失面子；三是：品质有
保障；在当地稳步发展的酒水企业，
依托当地消费者的信赖与美誉度广
受欢迎，喝着也放心。
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传统白酒难有起色
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安卿超/文

刘平是山脚下侯孟村人，出身贫
苦，在运河岸边当船工纤夫为生。清
朝咸丰九年(1859年)捻军兴起，张乐
行、刘天福率大军“一陷台儿庄，再攻
峄县城”。刘平望风响应，揭竿而
起。方圆百十里，一呼百应，星星之
火，顿成燎原之势，一时聚众十数万
人。因他们头裹幅巾，便号称“幅
军”。刘平的中军帐就设在穆柯寨山
头上，“替天行道、杀富济贫”的杏黄
大旗高悬山门，迎风招展。他们攻城
掠地，杀贪官污吏，赈济百姓。幅军
起义，震撼了遥遥欲坠的清王朝，有
力支持了太平天国，洪秀全下诏封刘
平为“北汉王”。

咸封十年（1860年），清朝忠亲王
僧格林沁亲率八旗劲旅赶赴峄县，坐
阵台儿庄指挥大军围攻山寨。面对

清军压境，刘平镇静自若，指挥义军
严阵以待，痛击清军。清军凭借长铳
火器和大炮向山寨猛攻。幅军同仇
敌忾，以一当十，用檑木滚石强弩飞
矢，打退了清军的一次又一次攻击。
血战数日，幅军一时名声大震，搅得
官府惶惶不可终日。僧格林沁也是
清王朝的一员猛将，以骁勇善战著
称，自觉被义军打败颜面尽失，便遣
使送来信函，约刘平煮酒论英雄。刘
平爽快应诺。但担心酒中有毒，便回
函说：尔为清朝忠亲王，吾乃太平天
国北汉王，同为王爷。然尔为败将，
煮酒论英雄必须饮穆柯寨之酒。于
是在穆柯寨山脚下摆下煮酒擂台。
擂台之上摆了一排泥池穆柯寨酒。
刘平与僧格林沁手持酒坛狂灌。当
饮到三坛时，僧格林沁便觉天旋地

转，眼冒金花。而刘平却谈笑自若，
毫无醉意。僧格林沁也是英雄美酒，
酒量甚大，但是他却没喝过穆柯寨
酒，不太适应。而刘平成天饮此酒，
形同饮水。僧格林沁岂有不败之
理。僧格林沁认赌挨罚，拱手认输。
但要求带一车穆柯寨酒回京。刘平
爽快答应，回赠僧格林沁一车穆柯寨
酒。由此穆柯寨酒又称“英雄酒”，名
声大震。僧格林沁黯然回京。清王
朝又派德楞额前来征讨，德楞额屡吃
幅军败仗，龟缩在峄县城不敢出战，
便派翼长索尔固善率师出击。索尔
固善以骁勇剽悍闻名。他将重兵埋
伏于运河岸边，派少数兵土挑战诱
敌。幅军不知是计，轻敌深入，大败
于运河岸边。刘平后来被叛逆卫兵
杀害，幅军起义失败。

刘平与“英雄酒”

真正引发行业调整的核心因素
是白酒行业集中度过低，白酒产业
集中度的提升已是未来的趋势，在
这一过程中，将会对已经行之有效
近二十年之久的多品牌、贴牌经营
模式产生颠覆性的影响。

由分散到集中的变革将首先始
于渠道，因为白酒产业链上渠道的离
散度最严重，渠道的行业地位最弱
势，并由渠道影响到生产。我们可以
看到，在大街小巷分布最多的就是烟
酒专卖店，不仅为数众多，而且经营
方式多元化，有团购、专卖、批发，批
发还分为一批、二批乃至三批。中国
白酒之所以能出现上万个品牌都有
良好销售的情况，正是由于庞大的渠
道为它们提供了销售通路。

白酒业调整以来，终端曾出现过
不 胜 枚 举 的 特 价 促 销 ，平 时 卖
100-200 元的酒，以 10-20 元销售。
买的不如卖的精，大幅降价，意味着
过去的利润率高达 1000%！但是，这
种模式的构建，是以渠道多级化、经
销商众多为前提的，由众多的渠道参
与者把无限多的贴牌产品销售出去，
同时用销售过程中所产生的高渠道
利润来保证该模式的正常运转。

白酒行业进入收缩期，最直接
的变化就是渠道利润率的萎缩。目
前，整个白酒行业的渠道利润平均
不超过 30%，这必然导致渠道数量
上的大幅减少和销售链条在结构上
的缩短。渠道利润率的大幅降低，
使得渠道商没有足够的销量就不可
能存活下去，于是单品放量取代单
品高利润就理所当然的会成为渠道
新的存活模式。

在独立专营店萎缩，商超自然
崛起的现在，大量的品牌将失去出
现在消费者面前的机会。那些被商
超所选择的品牌，则一定是高知名
度、高社会认同度、群众基础好、有
利于销售的。

专卖店的衰退和商超的崛起，
将直接导致一些社会认识度不高
的，无法放量的品牌被淘汰，这是行
业变革的必要牺牲。与此同时，随
着白酒调整的深入，连锁酒类销售
平台和白酒电商也将会逐渐兴起，
连锁销售平台和白酒电商是以低价
低利润和大规模放量销售为发展模
式的，低价放量是连锁销售和电商
的生存之本。

连锁平台和电商讲究放量，没

有放量就不能发展，为了放量，他们
一定是主打主流产品的。因此，白
酒连锁销售平台和电商逐渐扩大市
场份额的过程，也是强化大单品的
过程，连锁销售平台和电商是先天
排斥高利润和多品类的，连锁商业
和电商的兴起，将会强化部分主流
品牌的持续放量，弱化、抑制高毛利
率低销售量的白酒传统贴牌经营模
式。渠道利润率长期维持在比较低
的水平，会压缩大量的传统渠道生
存空间，逐步使白酒渠道连锁化、集
中化、扁平化、低利润化，多品牌贴
牌外包的模式也就失去了基础。

业内认为，多品牌战略的有效性
已经过去了，集中资源支撑有限品牌
才是白酒企业现在应该做的事。

企业要在自己最容易成功的价
格带上安营扎寨，要在最适合自身条
件的价格带上展开挤压与反挤压。
企业应该回避产品全覆盖的做法，回
归到具体的优势价格带去集中经
营。要知道，在低端成为一个高市场
份额的企业，综合效果和在中高端取
得成功没有差别。在一定的价格水
平上扩大市场份额是最容易成功也
是与行业收缩期最为合拍的做法。

白酒进入“大”时代，
低毛利率下的单品放量是渠道变革的潮流?


