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自从三公消费与限酒令的出台，近几年是酒水销售
的遇冷期，所有的销售模式、产品结构、市场认知度已经
不适合现行的发展，各酒企也随市积极应对，行业逐渐
进入大调整时期，理性回归是酒水行业的共识，也是大
势所趋。而白酒，在我国具有上千年的历史文化，影响
着人们的日常生活，虽然遇到了瓶颈期，但是仍处于各
酒类销售的主流地位。在我们枣庄，酒水品牌繁多，鱼
龙混杂，给消费者的选择带来困扰，为了方便消费者的
选择，“酒水周刊”推出口碑酒王活动，请市民推出心目
中最具口碑的酒水。

评选即日开始 期待您的投票
从本周起，“口碑酒王”活动也随之开始，消费者可以根据

酒质、酒感等方面来进行辨别，为各个酒水品牌投上您宝贵的
一票。

为什么再一次的进行评选活动？很多忠实的读者都知道，
我们酒水周刊组织过很多评选活动，得到了社会各界人士及广
大市民的支持，也呈现出良好的效果，但是，商场如战场，在激
烈的竞争中，有一些酒水品牌进入市场，有一些酒水品牌逐渐
退出市场，在新的酒水品牌中，怎么选择酒水，又成了消费者棘
手的问题。口碑酒王就是吸取集体智慧，望广大消费者支持与
参与，让大家共同了解各酒水，俗话说的好，金杯银杯不如老百
姓的口碑，口碑标志着酒质、酒感、性价比等多方面的体现，也
是全面的概括，老百姓爱喝的酒、老百姓的口碑酒，才是顺应市
场发展的酒。

商家、市民表示评选重要
就此评选活动，我们也做了小型的市场调查，有经销商认

为，近几年酒水市场并不活跃，使得他们行内人也比较被动，现
在，各酒水商家也是想方设法的做活动，以最大的利益让给消
费者，促销、以礼品为买点、组织演绎活动等等，但是效果只是
暂时的，没有达到长远的目的，消费者也是怀揣着趁着便宜赶
紧买，买到就是赚到的心理，其实，整合一个具有影响力的活
动，还是比较不错的，消费者可以参与其中，评选出口碑较好的
酒水，我们听到消费者的心声，知道哪款酒水好，知道消费者需
要的是什么，也是为我们间接指引发展的方向，同时，也是对好
酒水的认可与褒奖，使其更具品牌影响力，这是最有实力与价
值的广告。市民王先生说道，生活中离不开酒水，对其有所了
解还是不错的，有这样的活动，应该踊跃参与。

“口碑酒王”由您来定
随着市场经济和信息社会的发展，消费者的看法对品牌的

生存和发展起着至关重要的作用。任何一个有眼光的商家，无

不重视自己的产品受市民喜欢的程度，消费者的口碑酒才是好
酒。消费者可根据自己喜爱的酒水进行投票，商家也可以根据
自己的品牌在枣庄酒水市场上的受欢迎程度进行自荐，接受消
费者的评选，提高品牌影响力及扩大品牌市场。

有商家表示，希望借助此次评选加强与广大消费者的交流
与沟通。消费者也表示，希望自己喜欢的酒水能够成为口碑酒
王。而这次评选的宗旨意在于“评”出优质酒水的内涵，“选”出
口碑酒王的风采。

以下均为“口碑酒王”的投票方式，凡参与推荐、投票的读
者均有机会获得精美礼品一份。11月24日——12月24日，敬
等您的投票。
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“口碑酒王”评选活动开始了
“评”出优质酒水的内涵 “选”出口碑酒王的风采

安卿超 马帅/文

酒企电商布
局提速

今年“双 11”之
际，曾与多家电商割
席断交的五粮液，首
次与 1919 酒类直供
合作推出 425ml的 52
度水晶瓶，通过包装
规格的差异来规避不
同渠道的价格冲突，
该产品稳居后者“双
11”销 量 第 一 的 宝
座。事实上，泸州老
窖已早早试水互联网
定制款，相继推出了

“三人炫”和“京选”。
数据显示，“三人炫”
已经销售超过 300万
瓶，销售额超过 2亿
元。除此之外，洋河也推出“洋河 1号”App客户端
布局O2O。茅台旗下的茅台物联网云商城也于本
月进入内部评测阶段。白酒营销专家晋育峰指出，
从过去的完全对立到今天的合作，酒企和电商都在
放低姿态寻找整合的路径，重构产业的新规则。

线上线下合作共赢
白酒行业处于深度调整期，以往的销售渠道堵

塞，大众消费市场日渐崛起，此时电商作为直触终
端消费者渠道之一作用日益凸显。泸州老窖日前
在与投资者关系互动平台上透露，公司重视电商渠
道，成立了专门的电商公司。从这能够看出，酒企
已经认识到电商渠道的未来价值，但也不可能放弃
线下经销商的利益。

1919酒类直供董事长杨陵江表示，目前传统经
销商的整体销售占比在95%以上，酒企不可能在一
夜之间将传统经销商淘汰。但就市场的长远发展

而言，酒企与电商平
台之间的利益博弈
是短暂的，未来终将
会走向合作共赢。
另一方面，电商平台
也意识到一味靠低
价吸引流量既难以
长久，也势必会伤害
到酒企的产品价格
体系，造成双方对
抗，进而失去产品供
应 和 渠 道 价 格 优
势。白酒营销专家
肖竹青认为，以往电
商和主流酒厂排斥
的状态，逐渐走向融
合，未来或将建立互
利互惠的伙伴关系。

差异化营销是趋势
白酒行业分析师蔡学飞指出，通过针对不同的

市场制定不同的策略，用策略去引导市场发展，或
是不同渠道采取差异化营销，或将成为未来的发展
趋势，使酒企与电商实现共赢。

中国品牌研究院食品饮料行业研究员朱丹蓬
也表示，酒企和线下渠道与其对电商平台围追堵
截，不如放平心态拥抱互联网。“酒企可以与电商平
台事先做好沟通，比如电商可以限时、限量做特价
活动，掌握电商对于低价的幅度；另外，区分产品
线，在线上、线下渠道销售不同的产品，避免造成价
格冲突。事实上，酒厂作为生产企业有着天然的优
势，可以利用品牌优势，与电商共同开发定制款产
品，使双方的利益能达成平衡。”

(来源：北京商报)

白酒大佬冰释电商弥补线上短板
“双11”期间，以往不屑于和电商合作的五粮液首次与电商合作推出

425ml的52度水晶瓶。此前茅台、洋河等酒业大佬也开始积极涉足电
商，弥补线上短板。

一、白酒的主要成分为酒精和水，乙醇含量愈高，酒愈烈，对人体
危害愈大。1克乙醇供热能5千卡，饮适量的白酒，使循环系统发
生兴奋效能。有失眠症者睡前饮少量白酒，有利于睡眠，并能刺
激胃液分泌与唾液分泌，起到健胃作用。白酒有通风、散寒、舒
筋、活血的作用，如红花酒治血瘀性痛经症，龟肉酒治多年咳嗽，
蛇血酒补气养血等。但长期大量饮用白酒易发生肝硬变、肝癌或
偏瘫。

二、病理分析
一60公斤体重的人饮60度白酒，每日1.5-2两较安全，空腹

饮酒对人体有危害。饮酒时如同时摄入脂肪、牛奶、甜饮料，吸收
速度会降低，但如饮碳酸饮料，则加速乙醇吸收。

三、合理饮酒
⒈每日可饮白酒2两(低度酒3两以内)；
⒉不要空腹饮酒；
⒊应饮低度酒；
⒋饮酒应吃菜；
⒌饮白酒时不要同时饮碳酸饮料(如苏打水、可乐、雪碧等)。

怎样喝白酒才健康


