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安卿超 马帅/文

购买“孝心”酒 请选团乐惠
现今，人们生活水平日趋提高，越来越多的人专注于养生。酒，是我们日常生活中的必需品，小喝怡情，多喝伤身，逐渐地人们也意识到这一点，

从大口喝转变到小口抿，有好多有心的儿女为了孝敬父母，也选择好点的白酒、药酒、红酒等作为保健品。

在闲暇时刻，带着孩子到父母家里坐坐，作为儿女的我们亲手烹制一桌佳肴再搭配上一瓶上好的美酒，想必是一家人最温情、最幸福的时刻。那

么，到底选择什么酒温情呢？

据悉，白酒芳香浓郁，醇和软润，
风味多样。少量饮用可以扩张小血
管，促进血液循环，延缓胆固醇等脂质
在血管壁的沉积，过了绝经期的女人，
每隔一天喝一小杯白酒，对防治心血
管疾病有一定的辅助作用。

黄酒酒味醇和，营养丰富，富含
蛋白质、维生素以及含有人体不能
合成而必需的 8 种氨基酸，可被人
体全部吸收，对组织细胞的生成和
修补及一些激素、抗体的合成具有
重要作用。还有增加食欲，愉悦心

情的功效。
葡萄酒具有 24种氨基酸，维生素

E、维生素B、维生素B2等多种维生素，
以及钙、镁、铁、钾、钠等多种矿物质。
每天喝50—150毫升红葡萄酒，可以达
到减肥、美容、保健的效果。晚餐时喝
两杯红葡萄酒（100毫升），不但可使晚
饭少吃两成，还能有利于缓解劳累，促
进睡眠。

医学研究表明：女性适量饮用酒
有助于健康。研究人员对年龄介于25
到 45岁之间的女性进行调查后发现，

平均每天喝一小杯酒的女性，比从不
喝 酒 的 女 性 患 中 风 的 危 险 要 小
40％—60％。

有营养师表示：一般来说 24小时
内白酒在 37.5ml,啤酒 360ml,葡萄酒
120ml称为适量，这是对健康人群而然
的，比如，每天喝点干红，能够起到软
化血管的作用，除此之外，黄酒也是保
健的一种很好选择。

不少人选择酒水作为孝敬父母的
礼物，很大程度上就是看中酒的保健
功能。

借酒送健康

大家在饮用酒水的同时，也在感
受着一家人和乐融融的氛围、或温情、
或热闹的生活。儿女们常年在外或学
习或工作，很少在父母跟前说说家常，
聊聊往事，忽略了父母的盼儿归的心
切。趁着这温情的时刻，有酒助兴，无
疑是述说情怀的大好时候，也是在父
母面前尽展孝心的难得时刻，选择保

健酒水送给父母，往往能够寄托子女
对母亲别样的祝愿，一般情况下，男人
比较爱喝酒，儿女送的酒，无疑是送到
父亲心坎里的礼物。美，永远是女人
一生的追求，即使岁月不饶人，容貌易
老，也抵挡不住沉淀的韵味。而红酒，
好似读懂女人心，有助睡眠，使得气色
红润有光泽，软化血管，保障健康，是

女人保健绝佳的选择。
16日，家住新城舜天小区的赵女

士来电说：“平时工作忙，很少有时间
回老家陪父母，这个周末恰好没事，准
备回家看看父母，都说红酒有助健康，
想买两瓶孝敬父母，正好你们这里有
团乐惠挺实惠，我也不用专门去超市
选购了，让专家帮忙选择，我也放心。

情在杯中酒

随着人们保健意识的增强，酒水越来越受到重视和喜
爱，对它的研究也更加深入细致。使其更深层的、更重要的
保健功能也逐渐突出。原来送礼就送酒，那是对对方的尊
敬，现在送父母也送酒，那是对父母的孝敬。

有商家也表示：“现在买低度酒、保健酒、红酒的人不少，
有很多是送给父母的，为此，我们也选择了适合中老年人的
酒水，希望通过团乐惠活动，能够和更多的消费者交流。

现在正值酒水销售的黄金期，天气渐冷，不妨喝点小
酒，暖暖身子。身为儿女的我们，更应尽一份孝心，解父母
的牵挂愁。一杯孝酒温暖父母的心肠，也弥补儿女们为事
业打拼而忽略对父母照顾的空缺。

团乐惠选购电话：0632——3310533，招商热线：
13706323828

为父母送份孝敬酒

中国年轻中产饮酒者激活高档进口酒

尽管年轻中产饮酒者不如公款消
费出手阔绰，但考虑到巨大的规模，市
场潜力仍然巨大。

经历了长达三年的低迷之后，中国
洋酒市场终于出现了复苏的迹象。

由于政府反腐政策的影响，自
2012年起，主要靠政商餐饮招待和礼
品馈赠驱动的高端酒销售一度受到沉
重打击。不过最近，随着干邑与葡萄酒
等品类销售开始回暖，高端酒企业在中
国的苦日子似乎就要过去了。

根据法国国家干邑酒行业管理局
（BNIC）的统计，法国白兰地进口量在
2015年前三个季度上升了 42%。得益
于此，拥有酩悦轩尼诗的LVMH集团和
人头马君度（RémyCointreauSA）均在中

国市场获得了不错的业绩。
调研显示，年轻的中国中产阶级在

这一波高端酒复兴浪潮中发挥了重要
作用。除了高端洋酒，包袋、珠宝、手表
等奢侈品近年均在中国呈现出健康的
增长态势。

企业已经意识到，中国市场的消费
者正在发生变化，并因此制定了一系列
有针对性的市场营销方案。由于反腐
整风政策的规训和股票市场的波动，曾
经在酒宴中慷慨地为数千元一瓶的美
酒佳酿埋单的公务员和商人已经不再
是目标消费者。不过越来越多追求时
髦和档次的年轻消费者开始成为奢侈
品消费的主力，使相关企业仍然对中国
市场保持乐观与信心。

不过，大多数年轻中产阶级消费者
比不上公款消费出手阔绰，他们更倾向
于选购价格亲民的产品。尽管如此，考
虑到这一群体的人数不断扩大，其未来
的市场潜力相当可观。

根据欧盟中小企业中心的统计，相
比起 2014年的 15.8亿升，中国今年酒
类消费或将同比增长超过一成。瑞士
信贷（CreditSuisse）统计，20到 30岁左
右的年轻人目前已经占消费的15%，到
2020年这一比例将达到35%。

相应地，酒精企业也推出了更多此
类产品，以满足年轻饮酒者的需求。法
国酒商保乐力加（PernodRicardSA）去
年推出的马爹利名仕（MartellNoblige）
系列，售价每瓶（700毫升）约 500元左
右，比其他马爹利系列的干邑XO便宜
不少。

此外，保乐力加还在天猫开通了电
商旗舰店，试图利用年轻人熟悉的渠道
开拓市场。帝亚吉欧（Diageo）、人头马
君度等酒商也先后试水电子商务。

酒商们迫切地想知道，这些新兴
的消费者何时能够弥补失去的市
场。如今看起来，这一天似乎已经很
接近了。今年上半年，曾经三年未获
得有机增长的帝亚吉欧集团在中国
市场获得 26%的净销售额增长。干
邑销售也成为 LVMH 第三季度财报
中令人意外的亮点——中国市场的
酩悦干邑同比增长 12%。而人头马
君度第三季度的销售显示，平价酒类
的增长态势令人“谨慎乐观”。

陕西省率先为白酒企业
建立“吹哨人制度”
员工举报企业违法违规行为，一经查实最高可获奖励30

万元。这是记者11月9日从陕西省食品药品监督管理局印
发的《关于在乳制品和白酒生产企业建立“吹哨人制度”的通
知》中获悉的。陕西省首先在乳制品和白酒两个高风险品种
行业实施“吹哨人制度”，是为了及时发现查处行业内部存在
的潜规则及违法违规行为，消除食品安全隐患。通过这一探
索，逐步向食品其他品种延伸，最终实现该制度的全覆盖。

“吹哨人制度”最早源于英国，警察发现有案件发生时，
吹响哨子以引起注意。后来，欧美很多国家都立法建有“吹
哨人制度”，靠内部员工在第一时间、第一地点察觉问题，吹
响哨声，制止问题。为探索“吹哨人制度”在陕西省食品行
业的推广，省食品药品监督管局专门印制了告全省乳制品、
白酒生产企业员工书，呼吁员工积极参与到食品安全监督
中来。企业员工如发现乳制品和白酒生产企业有违规违法
行为，可拨打食品药品监管举报电话：12331。一经查实，予
以奖励，案件的举报奖励金额 2000元起，最高可达 30万
元。食品药品(市场)监管部门对举报人信息予以严格保密。

电商搅局白酒价格体系
一边是传统渠道的名酒经销商哀

鸿遍野，另一边是线上渠道的人气爆
棚。在整个白酒行业一蹶不振之际，厂
家、商家纷纷“触电”，或自建电商平台，
或加强与垂直电商的合作。

以酒仙网为首，实现了销售业绩的
逆势上扬。中酒网在去年“双 11”网购
狂欢期间异军突起。后来居上的中酒
网高举O2O大旗，正式掀开了O2O与
B2C的白酒电商模式大战。

在今年“双 11”最初十分钟里，
“1919”在5分钟便突破千万元，位居第
一。而这一数据在去年用了 22分钟。
酒仙网一线城市成交件数达14161件，
占比 35.59%，二线城市成交件数达
15464件，占比 38.86%。天猫旗舰店
中，习酒旗舰店及茅台旗舰店排名分别
位居第11位和第12位。

据悉，水井坊、泸州老窖等知名白
酒企业将主动参战，试图与电商平台一
拼高低。某促销平台负责人坦言，“多
年来在促销季，酒厂往往被第三方电商
平台所裹胁，面对消费者非常被动，而
今年他们直接参与‘双十一’，在价格优
势基本对等的情况下，获益更多。”

据了解，目前飞天茅台出厂价为
830元/瓶，市场价普遍维持在1400元左
右。在本次“双11”期间，天猫的1919官
方旗舰店中发现，53度飞天茅台的“双
11狂欢价”仅为699元。同样低于出厂
价的还有五粮液等知名品牌。53度飞
天茅台+52度五粮液1111元、425mL的
52度五粮液普通版 469元、500ml的 52
度剑南春299元……这是记者11月9日
在天猫1919官方旗舰店中看到的价格。

面对“双 11”期间远低于出厂价的

劲爆价格，往往都会遭到白酒酒企的强
烈反对。11月6日，贵州茅台、五粮液、
郎酒、剑南春等高端酒企纷纷发布公
告，再次明确与诸多电商不存在合作关
系，茅台更是表示对低价倾销行为正通
过相关部门依法维权。

一位白酒业资深营销人士表示，白
酒企业的价格体系稳定，不仅影响着品
牌力，同时也在保证企业利润方面起到
决定性作用。电商低价搅局，使得白酒
价格体系遭到破坏，经销商的利益遭到
蚕食，酒企利润难以保证，这对当前深陷
行业调整的酒企显然是不可承受之重。

此外，还有一些经销商表示：“电商
平台把价格拉低，在短时间内是积攒了
不少人气与销量，但这很容易让消费者
对这些名酒产生心理预期，以后想涨回
来就难了。”


