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携手共治·畅享消费

“酒里乾坤大，杯中日月明”

所有您遇到的有关酒水的问题，
我们将为您解忧。欢迎广大消费者
提供酒水行业相关线索。

新闻·维权·举报
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在这里，

让我们倾听您对酒的看法；

在这里，

分享您与酒的故事分享您与酒的故事。。

抚今追昔，人们的生活都离不
开酒，酒作为一种大众消费品，社会
中的各个层次都需要。2012年以
来，虽然中央实施八项规定，再加上
市场调整，使白酒行业回归理性，尤
其是高端白酒销量下滑，但是中低
档酒受到政策的影响不大，我国是
白酒消费大国，随着我国经济的发
展，对白酒的需求将不断提升。

过去这个季节正是酒水的淡
季，那么今年市场是个什么样的状
况呢？近日，记者在走访薛城市
场，在泰山路某酒水专卖店里，记
者看到，购买酒水的人算不上火
爆，但也是络绎不绝，不间断的有
顾客上门挑选酒水。导购员告诉
记者：“逢年过节是酒水销售的旺
季，大家都来买酒送亲戚朋友，现
在虽然比不上过年时的销量，但是
还不错，库存不多。今天又是周
末，所以生意还行。”在另一家店
里，记者问什么样的酒水卖得最
好，该代理商说：“100元左右的酒
很受欢迎，酒水口感好，价格实
惠。而包装更精美，酒质更好，更
上档次的高档酒，从春节到现在一

直在搞活动，促销优惠，但也没有
卖出去多少。我今年的目标就是
主打中低档的。”经常与酒打交道
的专业人士介绍：“酒水大环境现
在正朝着好的方向发展，中低档酒
目前是主力军，过去一些酒水价格
确实虚高，价格高不一定是好东
西，但好东西一定价格高。”

在枣庄市纳税百强企业名单
中，记者看到某酒水企业位列其中，
为枣庄经济发展做了很大贡献。在
这背后也说明地产酒的销量很可
观，还是很受大家欢迎的。过去一
提地产酒就情不自禁的认为是低端
酒，二三流品牌，枣庄人的餐桌上很
难见到地产酒，在酒店里，地产酒也
会被放在柜台不起眼的地方，现在

“地产酒翻身农奴把家唱”，成为地
方酒水龙头。专业人士介绍，枣庄
市的人口大约是 400万，酒厂 10多
个，酒水市场销量约10亿元人民币，
也就是说理想条件下，每个人每年
买酒大概花250元，每个酒厂的销量
大约是1个亿，当然这是一个很模糊
的数字，不过从这模糊的数字不难
看出，地产酒越来越受到追捧。某

代理商说：“地产酒有地产酒的优
势，价格实惠公道，在自己家门口酿
造的，喝的放心。”

除了白酒外，红酒的市场也比
较广阔。越来越多的年轻消费者
对红酒比较青睐，薛城醍恩红酒行
马经理介绍：“目前白酒消费在生
活中还是占大部分比重，不过红酒
消费在逐年提升，相对白酒甘烈而
言，红酒比较柔和，另外喝红酒有
诸多好处，养颜美容，增强体质，调
节气氛，放松心情等。”还有一点，
现在市政府明确规定公务接待不
准喝白酒，只能经过批准，并严格
记录，适量喝地方红酒。政府这一
举措，对于红酒是一个福音，红酒
的销量会进一步提升。至于啤酒，
每年夏天都是啤酒的旺季，夏天即
将到来，不论是街头的大排档，还
是餐馆酒店，都离不开啤酒，枣庄
400万人对啤酒的需求不可估量。

社会在不断前进，经济在不停
发展，中低档白酒现在是酒水市场
的领头羊，红酒、啤酒现在正奋力
追赶，市场对于酒水的需求量还是
很大的。 （夏宁/文）
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郎酒集团酱香战略新品
“郎哥”即将上市

郎酒集团酱香战略新品—郎哥
即将上市，这套由老郎酒事业部开
发的产品系列，从消费群体定位，到
包装调性、酒体风格、营销模式，都
无一不给人耳目一新之感。

据老郎酒事业部总经理易明亮
介绍，郎哥蓝版市场售价约228元，郎
哥红版市场售价约 178元。郎哥的
酒体度数采用了全新的44.8度，这在
酱香型白酒中属于首创，中度的酒体
定位，旨在满足新兴一代年轻白酒消
费群体对白酒饮用柔和的口感需
求。而从品牌命名角度，郎哥重在诉
求一种至情至性、追求心灵自由和时
代参与感的新兴生活态度。

郎哥的包装设计采用了一种更个
性、更符号化、更纯粹的视觉风格，进

而与年轻人一起来完成“从吸引到发
现”的游戏，核心视觉元素借鉴了西方
波普艺术pop风格，将酿酒元素和文
字在同一个画面重构，这种pop简报
的表现形式使其画面即时尚又充满新
意，满足其现代人（尤其是新一代的年
轻消费者表现自我、追求独树一帜）的
心理需求。这是对国际极简主义与中
国元素的完美诠释。看似简单，但主
视觉元素却信息量巨大；看似繁复，但
整体感觉却朴素简约。

而在瓶型设计上，我们考虑到
消费者在使用过程中的便利性与需
求，采用了最符合人体使用工学的
圆柱型瓶，使产品无论在什么样复
杂的消费环境中，都能便捷合理的
使用并脱颖而出。目前，事业部拟

定的新品面市时间在 2015年 7月，
此次新品上市，事业部将坚定实施
聚焦战略，首批投放的城市为老郎
酒全国30余家设有成熟营销分离体
系的工作站城市。

在新品的市场导入模式中，事
业部确定采用先通过餐饮终端消费
体验做产品口碑的互联网品牌建设
方式，通过产品的高美誉度打造实
现知名度的提升。同时，互联网思
维不仅仅是运用于线下，而且会切
实地运用到郎哥这支新品的团购销
售模式中，据老郎酒事业部总经理
易明亮介绍，届时，将尝试通过一种
全新的线上社交圈营销模式，配合
传统线下营销，顺应产品的新兴消
费群体生活方式。


