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酒水维权服务站

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。。

夏季是啤酒的热销季，近日，薛
城区也迎来了枣庄首次啤酒节。开
幕式上，人山人海的景象甚是震撼，
可以感觉到市民对啤酒的喜爱。记
者随机采访了在场观众，听听他们对
啤酒的感情。

市民王先生这样说道，“一到夏
季，我就离不开啤酒，工作一天比较
疲惫，吃饭时喝上一瓶啤酒，别提有
多畅快了。”身旁的大爷补充道，“夏
季喝啤酒解乏，心里舒坦，哪个夏季
儿子不备上几箱啊！”

抱着孩子的大姐也来到啤酒节
现场，在这燥热的时节，为何也来凑
热闹？孩子正哇哇直哭呢！大姐如
是说道，“老公和我爸都爱喝啤酒，今
天是啤酒节，我们全家人都来了，大
家都想尝尝鲜。”

在夏季，啤酒销售到底如何呢？
记者走访了市区多家商超，舜天购物
中心酒水区的导购员说道，夏季喝啤
酒的人比较多，销售量还是比较客观
的。原来我们是见到来客就推荐酒，
现在是顾客自己选完酒就走。在新
城区的银座，记者也看到了不少顾客
在酒水区驻足，导购员也介绍说，近
两个月，买啤酒的人居多，可以说夏
季是啤酒销售量的飞跃。

多年从事酒水行业的张先生说
道，近几年，酒水行业遇冷，唯独啤酒

“破冰”，为什么这么说，夏季，大家喜
欢喝啤酒降温、解暑，而且啤酒的价
位较其他酒类相对便宜，符合大众消
费，所以，即使其他酒类再萧条，也不
影响它的红火，尤其是青岛、雪花、燕
京，可以说是3大领军品牌，在全国市

场上也算是三足鼎立，好似商家看到
了契机，有不少人开始引进国外啤酒
抢滩市场，是否会有一线生机或者说
占据市场份额，这些都不好说，人们
会不会改变以往的口味习惯，这也不
好断定。

说到国外啤酒，不得不说是近两
年的酒水“新贵”，在商超或者是酒水
专卖店很常见，现在已发展到饭桌上
的常客。国外啤酒销售又是如何
呢？某店销售员告诉记者，不少消费
者都是适量着买，买一瓶或者一听，
试试看，喜欢会再来。超市导购员也
说道，国外啤酒引进来不久，大多数
消费者已经适应了国内啤酒，对于国
外啤酒抱有好奇的心理，现在销售没
有可比性，但以后不知道会怎么发
展，毕竟任何新鲜事物都有一定的发
展周期，这个是市场决定的，主观无
法固定。除了这种中肯的说法，也有
人对其有很大信心。有专业人士这
样说道，“不得不说，现在一些商务人
士在饭桌上会选用外来啤酒，一是可
以提高档次，二是他们这些人对新鲜
事物比较敏感，也是新鲜事物的主导
者。我个人认为外来酒水的前景还
是相对较好的。”

“不管国外啤酒还是国产啤酒，
销售量要用市场说话，夏季无疑是它
们的一场无硝烟的战争，谁是市场主
导者要看消费者买谁的帐，但是总的
来说，夏季，是啤酒的主流季。”一业内
人士这样总结道。 (安卿超 马帅)

夏季， 啤酒的主流季

淡季酒企控量保价
新环境运营很重要

近期是白酒淡季时期，正常应该
是加大促销时期，但是许多白酒却反
其道而行之采取控量保价的措施，这
一举措有什么样的深意呢？

“酒企在淡季采取控量保价的措
施，是懂得了在新型环境下如何运营
的基本功能。”8日，著名白酒营销专
家杨承平在接受记者采访时表示，但
要适应新环境，更重要的是要学习如
何在淡季向消费者进行“白酒知识营
销”。

本月初，泸州老窖从发布命令
“停止百年泸州老窖窖龄酒供货”，并
称恢复供货时间未定。

对于停供，泸州老窖窖龄酒相关
负责人对外称，窖龄酒目前销售额已
超 5亿元，已超额完成了去年全年的
任务。所以，今年销售压力已经不
大，有提价的信心和决心。

无独有偶，除泸州老窖百年泸州
老窖窖龄酒供货全面暂停之外，记者
在郎酒官网上亦发现，作为公司的核
心产品，红花郎系列也开始严格控
货。

7日下午，郎酒官网发布的公告

显示，“自 2015年 7月 1日起，红花郎
全线产品(红花郎 10、红花郎 15、青花
郎)全面严格控货，公司将根据市场发
展情况确认恢复供应时间和市场投
放量。”

郎酒表示，此次红花郎之所以选
择在这一时间点进行严格控货，是因
为从目前销售形势来看，红花郎表现
不错，上半年已经超额完成了集团下
达的目标任务。

此轮白酒行业调整以来，控量保
价一直是名酒企们的主要市场策略
之一。茅台、五粮液目前仍强调对旗
下核心产品的控量保价。

“淡季采取控量保价，把价格挺
上去之后，不损失旺季的销量，而在
旺季到来的时候，把价格提上来，渠
道利润也都会上去。”杨承平表示，这
也是新环境的特点造成这种手段，以
前是没有的，以前大多是在淡季促销
让经销商压货。

“但要更好的适应新环境，更重
要的是要学习如何在淡季向消费者
进行‘白酒知识营销’。”杨承平认为，
当前很多消费者并不明白各种白酒

所代表的含义，也不知道口感和作用
到底如何。“就拿窖龄酒来说，什么叫
窖龄酒？它又好在哪里？反过来看，
国外的葡萄酒就很知道如何‘教育’
和‘培训’消费者，不断的做酒会，品
尝其口感，很多女性消费者愿意为了
所谓的‘美容养颜’这样的营销内容
买单。”

杨承平建议，白酒企业可以多用
微信、微博等新媒体工具来对消费者
进行培育，在淡季的时候，也可以做
一些贴近市场更接地气的活动，而不
要去做渠道的活动。“现在对消费者
来讲，加强和消费者更多层面更多层
级的交流会更有意义。”


