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中低档白酒亲民 红酒销售渐热
中秋国庆已过，酒水市场又恢复了往日

的平静。借助佳节，酒水行业是否成就了丰
收季呢，各类酒水销售如何？近日，记者走
访市场，探讨酒水的销售状况。

记者来到新城区某购物中心，发现某些
中低档白酒仍旧继续着促销、送礼品等亲民
活动。据导购员说，有些酒水在节后已经恢
复原价，有些酒水还是继续着促销活动。尤
其是中低档酒，购买人群多，各品牌酒水的
竞争比较激烈，价格战是最直接的竞争方
式，所以，一些中低档酒水还保持着买一赠
一、买酒送烟等促销活动。但是节前节后还
是有很大差别，节前，在中低档酒水区驻足
的人比较多，尤其是促销力度较大的产品，
顾客会多对比、多询问，而节日一过，即使再
有吸引力的促销方式，停留的人还是较少，
只是多看两眼，却无人问津。总的来说，现
在中低档酒水是白酒销售的主力军，个别品
牌酒水节前销售量还是相对理想的。而高
端白酒，在节前节后变化不是太大，销售量
也比较清淡。

多年从事酒水的刘先生说，中秋国庆向
来是白酒销售的黄金期，虽然近几年白酒行
业不景气，但是酒水还是在节点卖的比较
多。今年节点中低档酒水的销售量，我还是

比较满意的，高端白酒却差强人意，这也是
意料之中的事，毕竟近几年高端白酒遇冷，
现在还是处于这个状态。

记者也走访了多家红酒专卖店，新城区
某酒商如是说道，近几年是红酒的高速发展
期，势头还是比较好的，今年节前的销售量
比前两年都好，说明人们开始在尝试选择红
酒。毕竟我们是中小城市，消费层次达不

到，受众人群较少。现在，红酒的主要人群
还是商务人士或者重要场合。薛城区某红
酒专卖行的负责人也表示，今年红酒的销售
量还是比较理想的，有不少消费者节前来店
内订货，有婚嫁用的、有请客送礼用的，还有
自己买着喝的，超出了我的预算，也让我感
受到选择这个行业是对的，前景还是不错
的。

业内人士表示，白酒行业的低迷，给红
酒行业的发展带来一线生机，尤其是近两
年，枣庄市场上新增了多年红酒专卖店，活
跃了红酒市场，也为消费者传授了不少红酒
理念与知识，红酒与高端、优雅等紧密结合，
使得人们开始尝试，亦或者去接受红酒，当
然，这也跟随时代的发展、生活水平的提高
和自身的需求有关系。从节前的销售状况
来看，红酒的发展势头还是比较强劲的。但
是，在我们二三线的中小城市，白酒销售虽
然不如往年景气，但仍旧占据着优势地位，
毕竟白酒是我国的传统酒水，是我们日常生
活中的必需品，有些人对白酒深有感情，有
不少爱酒人士钟爱于白酒。也有业内人士
表示，白酒行业正在调整阶段，任何行业发
展到一定高度都将会面临回落，现在的低迷
不代表以后的行情，白酒行业在十多年的发
展黄金期暴露出不少弊端，在此次调整中应
该会取其精华去其糟粕。而红酒行业，可以
说是近几年来，发展比较迅速，健康理念也
逐渐植入人心，受到不少人的追捧，但是，两
种不同样式的酒，有不同的受众人群，所以
没有可比性，也难分伯仲。不能以某一节点
的销售量概括整体的局面，这是不科学的，
也是不合理的。

安卿超 马帅/文

白酒:中秋备货推动营收提速,竞争趋
缓利润率回升。 7-8 月白酒收入增速
7.0%环比 2Q15回升,估计由于中秋旺季
民间消费占比提升,渠道备货拉动厂家出
货提速,类似春节旺季。利润率提升主要
来源于期间费用率降 0.8pct,应是行业竞

争格局趋缓,公司费用投入趋于理性所
致。展望 4Q15,预计行业营收可维持
5-10%增幅,竞争趋缓将带动利润率继续
回升。

葡萄酒:营收增速维持升势,进口酒压力
仍存。7-8月营收增 9.8%,仍维持回升态
势。前 8月进口酒数量同比增 42.1%,增速
环比略有回落但仍维持在高位,进口酒压力
可能仍将持续。展望4Q15,预计行业营收增
速可达10-15%,考虑产品结构降级,渠道下
沉费用率上升,利润增速可能慢于营收。

黄酒:收入增速略有回升,行业竞争压
力仍大。7-8月黄酒收入增速略升至6.0%,
不过行业仍增长乏力,其它酒种挤压力度
较大,而龙头企业激励机制未能及时完善,
行业总体竞争力较弱。整体来看竞品挤压
力度加大,黄酒行业难有亮眼表现。

啤酒:营收增速持续下滑,销售压力增
大。7-8月行业收入增速下滑至-2.0%,呈
持续下降趋势,原因可能是竞品挤压和人
口结构变化。展望 4Q15行业面临调整压
力,销量将继续下降。中长期看人口老龄
化背景下啤酒主力消费人群数量减少,进
口罐装啤酒对高端市场造成冲击,行业总
量可能停止增长甚至萎缩。

乳制品:收入增速持续回落,液体乳估
计表现较好。1-8月乳制品营收增 2.5%,
增速放缓原因可能一是基数影响;二是竞
争加剧导致价格下降,估计主要是婴儿奶
粉行业竞争加剧、国际工业奶粉市场低迷
拖累奶粉行业均价下滑。液体乳市场估
计表现相对较好,除了收入增长较快,产品
结构升级、原料价格下降亦有利于液体乳
市场盈利能力同比提升。

过去两年，在“禁酒令”和“三公消费”受
控制的影响下，白酒消费遭受严重打击，行业
一片惨淡，厂家订单急剧减少，营销压力重
重，“物竞天择，适者生存”，在这轮行业整合
与洗牌中肯定会淘汰一部分企业。

只重视招商结果，走不远
作为白酒人，谁也不愿意放弃这个行

业。白酒行业之所以有今天，主要是很多企
业和经销商，太急功近利，不重视产品内在文
化塑造和质量的提升，只注重招商的结果。
很多企业到处招聘营销高手，在我看来，白酒
行业从来都不缺人才，缺的是做白酒的心态：
盈利，谁都想，往往很多企业只顾眼前利益，
杀鸡取卵，丧失了很多机会，浪费了很多资
源。

在传统的营销中，企业非常重视经销商，
大部分时间花在招商与服务经销商上，在他
们看来，经销商有现成的渠道和客户资源，只
要找到了经销商，就万事大吉，他们却忽略了
做企业的本质是做产品。

“苹果”为啥这么抢手？
企业要走品牌化的路线，首先还是要苦

练内功，注重产品本身的内在培养和内涵、价
值的提升，注重服务，以及与消费者的体验与
互动。随着消费者对产品质量要求的不断提
升，企业竞争力的较量关键是产品和服务的
较量。

举个例子：苹果手机卖的好，它的产品上
市有成千上万的消费者熬夜排队购买，这是
他们营销工作做地好的结果吗？显然不是，
为什么他们的产品出来之后，各大媒体争先
恐后为它报道。然而中国为什么没有哪一家
企业的产品上市，各大媒体会为其免费报道
呢？大家想过这个问题没有？其实原因很简
单——“苹果的产品就是好”，这不是苹果公
司自己人说的，是消费者与用户说的。任何

一家企业做到这个份儿上，他们的产品能卖
不好吗？对企业来说与其花大量的精力在企
业的营销与招商上，不如回去老老实实地练
好内功，把产品做好，就像今天的苹果一样，
努力的提高自身产品质量，在企业营销上不
要去搞一些花拳绣腿，做企业需要的是真功
夫。

产品的核心不在数量而
在质量

中国人和外国人做产品的思路不一样，
外国企业不轻易出新产品，而是把大量的人
力、物力投入到产品的研发上，力图推出更具
竞争力的产品。而中国企业却屡出新品，有
的产品就是同样的内容换了一个外包装，重
新取一个名字，就是一个新的产品，完全是一
些低层次的竞争。我去过很多中小白酒企
业，他们的产品琳琅满目，品种繁多，有的企
业有几百个单品。请问您能保证这几百个品
种的酒都是精品吗？请问苹果手机有几个产
品？他们的年销售额是一万多亿元人民币，
而您的销售额呢？所以说，产品的核心不在
于数量，而是在于产品本身的技术与质量，只
要您的产品技术和质量上去了，销售不是难
事。

做好这三招，不愁酒难销对于白酒企业
来说，特别是对一些中小白酒企业来说，在行
业不景气，竞争日趋激烈的今天，怎样做产
品？怎样突出重围呢？在这里我提几点我个
人的思路。

1、削减产品，培养灵魂产品。
请问各大名酒厂支撑企业的产品有几

个？五粮液有上千个品牌，但支撑企业的只
有“水晶盒五粮液酒”一个，茅台也有上千个
品牌，但是支撑企业的还是“飞天或五星茅台
酒”一个产品。泸州老窖也有上千个品牌，但
支撑企业的就是“国窖1573”。

可以说，您企业的产品数量再多如果没

有一两个灵魂产品，那么您的企业不可能走
得太远。所以削减产品，调整产品结构，集中
资源培养精品，成了中小白酒企业当务之
急。利用您现有的最优质的资源，把它集中
到一个点上，如果没有优质的资源，就配置优
质资源。

举个例子：山西一个酒厂，由于自然环境
受限，始终烤不出好酒，烤的酒始终异杂味很
重，消费者接受不了，不能打开市场，不能说
就放弃这个行业。像这种情况，应该放弃自
家酿酒，对外采购优质原酒，根据当地消费者
的口感偏好，有针对性的采购目标原酒，比如
上“原酒之家”平台按自己的要求选购原酒，
那里有来自全国优质产区的上千个品种供您
选择，简单、方便、快捷，一站式采购，高效，安
全。这样即可以解决原料问题，而且还可以
在行业内形成比较优势。做好产品就不要怕
投入，不要禁锢我们的思维，要敢于走出去，
请进来。

原来我们国家没有航母，但是我们千方
百计的也要在国外买一艘回来研究研究，学
习别人的技术，转化为自己的技术。做企业
也一样，需要不断的在产品研发上投入，有些
企业干了一辈子都不希望投入一分钱在产品
研发上，老是模仿别人的现成成果，您认为这
样的企业能树立起自己的品牌，受到行业的
尊敬吗？所以说，加大产品研发投入，少做产
品，做精品才是当前白酒企业的发展的方向。

2、利用互联网自建扁平化渠道，直接面
对消费者。

在互联网高速发展的今天，利用互联网
卖酒也不是什么新鲜事了，像酒仙网，中酒
网，1919，已经都发展成年营业额过十亿的平
台型电商了，中小白酒企业要进入这些电商，
费用门槛太高，考虑投入产出比，还是不划
算。为了企业的长期可持续发展，我们自建
小型化的系统。利用互联网建立客户直销系
统，大打直销牌，直接面对消费者，建立手机
终端APP订货系统和终端服务配送系统，让

消费者足不出户或在酒桌上也能及时享用到
我们的美酒，而且享受优惠的价格。由于配
送的产品单一，在县级及以下城市非常容易
实现短时间内收到货，订单实现率高。还可
以为客户提供增值服务，比如消费多少，提供
免费代驾服务，从而建立粘度很高的客户关
系，实现返单销售。当消费者直接面对酒厂，
没有了中间经销商，酒厂的优势就更加明显，
价格的优惠，品质的保障让消费者更加从
容。运用这种模式的关键就是要严格控制源
头货源，防止价格紊乱，给市场带来负面影
响。

3、体验式直销。
体验式直销是一种全新的概念，它可以

让体验者的消费习惯根深蒂固。销售人员通
过最真实的讲述和沟通让消费者全程的参与
到企业内部，了解产品的生产过程，了解企业
文化，参与企业的品酒培训，酒文化培训，营
销培训，让一个完全不懂白酒的消费者，通过
几个月的培训，成长为一个能够通过国家职
业技能鉴定的品酒师，既然他都跟你学了，那
您就是他的老师了，这样一来，老师卖酒徒弟
不光要买，还要帮着卖。这样的客户一旦固
定下来都非常的忠实。而且他还会给你带很
多朋友过来，当然客户管理机制也很重要。
消费式体验中，客户不光买了酒还丰富了业
余文化生活，扩大了他们的社交圈子，让他们
充分的体验酒厂，并对其进行客户建档。作
为体验过的客户，如果他真的感兴趣，你不让
他买酒都难。如果他对您的企业不感兴趣，
他来都不会来，因为这样会浪费他的时间。
体验式销售还可以给企业带来很多额外收
益，比如集体封坛藏酒，单位定制酒，婚庆、寿
宴等个性化定制等。

综上所述，中小白酒企业应该从产品的
精心研发，销售渠道的改革，销售方式的转变
三方面入手，环环相扣，最后企业一定能实现
在逆境中顽强生存，并把握住机会，奋起直
追，争取在逆境中早日实现突围。

白酒卖得那么难，不想试一试新办法？

中秋备货推动白酒营收提速
各类酒水营收状况不一


