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安卿超 马帅/文
众所周知，枣庄是一座酒水盛行的城

市。“口碑酒王”既是消费者对钟爱酒水的褒
奖，也是消费者对厂家最好的认可和支持，
对树立行业标杆品牌，促进我市酒水行业蓬
勃发展有着重要意义。

“口碑酒王”活动已经开展一个星期，得
到各界人士与消费者的大力支持，各方也是
各抒己见。

有酒水经销商认为，让消费者去评价、
选出酒王称号，是最具公信力、最具影响力
的活动，从中可以吸取经验，从而促使酒水
不断提高产品质量，提升综合品质，还能利
用此次评选活动，增加产品曝光率，为将要
到来的年关做好销售铺垫。

在采访中，多年从事白酒行业的经销
商说：“有些酒水口感、品质都很好，但与
大品牌的白酒相比，广告宣传上没有优
势，这样就导致了酒水在市场销售上的不
温不火。这次“口碑酒王”评选，让消费者
公平公正的选择，以自己的经验与爱好而
选出，并不一定大家喜闻乐道的就是消费
者喜欢的，也并不是知名度不高的就不
好，只要喜欢，老百姓可随意选择，这样给
以二、三线品牌一次表现的机会，我相信，

过硬的产品质量，理性的价格，相信广大
市民是看得到的。”

有爱酒人士表示，在枣庄市场上，有白
酒大佬茅台、五粮液，也有酒水新秀洋河、双

沟，有老牌鲁酒兰陵、扳倒井，也有近年发力
的花冠……从不同角度来讲，这些优质白酒
丰富了白酒市场，也使得市民选择的多样
性，老百姓可根据自己的喜好去选择“酒

王”，是属于老百姓心中的酒王，这既是对我
市酒水行业的一次大检阅，也是使各个白酒
品牌认识自己产品，调整、更新自己产品的
一次良机。

不少市民来电，为自己喜欢的酒水投
票。一接听员表示，从市民的投票中，可以
看出众多白酒品牌在我市争奇斗艳，各有各
的优势。尤其是中低端白酒市场，更受市民
的青睐。记者了解到，随着市民消费需求的
不断更新，市民对白酒的消费习惯也在不断
改变。据业内人士介绍：近几年，十几元到
几十元的白酒是是乡镇消费群体的主流价
位，市区内的消费人群，白酒的主流价位应
该在60元到上百元不等。

“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。
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“口碑酒王”评选火热进行中
敬请您的参与

酒商转型新信号，未来万亿市场属于谁？
进入深度调整期的几年时间里，倒闭了一大批小型酒厂，也淘汰了一批大大小小的酒类经销商，剩下的有的在迷失

中挣扎，有的积极寻求新的方向。转型，变革，已经是酒类经销商避免死掉的唯一途径。

市场环境生变下的“危机”
2013到 2015年，当市场购买力开始

衰弱时，所有的经销商以为困难是暂时
的，认为可以坚持等待。随着时间越来
越长，经销商们显然等不起了。产品库
存和价格倒挂给经销商们造成了巨大的
亏损。一些中小酒企酒商纷纷被关闭和
转型，茅台镇有 300多家中小企业关闭，

全国 30%到 40%的酒商已经被淘汰出
局。

而另一方面，消费需求变革正进行
得如火如荼。消费者的需求不一样了，
如果再过 5年，再过 10年是什么样的？
举一个例子，再过 5年，80年出生的人已
经是 40了，再过 10年，90年出生的人是

绝对的中坚群体，那么80、90他们的接受
的东西，他们的消费意识和今天是截然
不同，市场结构不同，消费需求不同，那
么酒商还能用原来的销售模式做未来的
市场吗？不可能。这对于缺乏专业品牌
运营能力和模式构建能力的传统酒商来
说形成了巨大的挑战。

传统经销商一直面临两大问题，从
未得到解决。

其一，区域经销商很难拿到名酒厂
家代理权，即使是手中已经掌握代理权，
却经常面临价格不稳定的局面，在厂家

面前也处于被动，厂家可以随意增减产
品配额，直接影响到经销商的经营。甚
至对于一些名酒经销商来说，由于销售
业绩取决于厂家产品供货配额，经销商
不能对自己的业务经营完全掌控。

其二，区域性经销商无论规模多大，
都欠缺与全国性平台的议价能力。

在外部市场环境堪忧的情况下，经
销商们可谓是内忧外患，有苦难言。

痛点仍是无言的“伤痛”

酒商在寻求新的创新的方式，寻求
各类突破解决酒业的问题，近两年来行
业涌现了大量的模式创新，从B2B、B2C、
O2O、C2B，无论哪一种模式都离不开互
联网。互联网行业涌现出了阿里巴巴、
京东等一大批巨无霸企业。互联网为什
么那么强大？其开放性是核心优势，不

仅是全国性，而且是全球性的。因此，未
来的竞争方向一定是整合大于个体，全
国化的平台大于众筹的小群体的平台。

日前登录新三板的上海金易久大就
是一个典型案例。金易久大为何能成为
第一家上市“传统”酒商？依靠整合的力
量，让平台经销商从区域的弱势迅速成

长为全国化的强势酒商，加之其专业的
品牌运营打造能力，能迅速适应市场变
化，完成全国化品牌的打造。如此更解
决了上述各种经销商面临的痛点、难点，
无论是与上游厂家谈判，还是对下游商
超的议价能力，都在对等的全国化背景
下更加容易。

出路在哪里？创新模式不断涌现

那么，未来的酒业趋势如何？尽管
当前进入调整期，但这实际上是一个行
业的深度变革，而不是行业的倒退和市
场的萎缩。酒类是具备物质和精神双重
属性的产品，人们在物质满足了之后，精

神方面的需求是随之提升，酒类消费长
远看一定是不断增长的。

中国酒业市场超过1万亿，未来谁主
沉浮？在新的变革当中，新型酒商即将崛
起，而这个新型酒商群体，其中有很大一

部分将是老酒商转型而来，所以经销商的
未来还是非常值得期待的，但是思维必须
转变！新型酒商将不再是单一个体，而是
像金易久大以及它的平台战略合作伙伴
们共同形成的整合型平台经销商。

万亿市场谁主沉浮？

中国固态白酒管理升级 安全可溯源
11月 26日，中国酒业协会固态白酒

原酒委员会在四川泸州成立。该协会通
过系列的标准和要求，将实现对白酒原酒
品质的安全监督，而且开创性地建立了原
酒安全的可追溯系统，对于中国白酒行业
的安全和规范发展来说，意义重大。

所谓固态白酒即指以粮谷（如高粱）
为原料，采用固态（或半固态）糖化、发酵、
蒸馏，经陈酿、勾兑而成的，具有本品固有
风格特征的白酒。准确来讲，通过民族传
统方法酿造的白酒，都属于固态白酒。“中
国酒业协会固态白酒原酒委员会，是在在
中国原酒产品质量管理体系、生产和市场

准入方面建设明显滞后的情况下应运而
生的。”中国酒业协会秘书长宋书玉表示。

宋书玉说，该委员会将在全国率先制
订和推行白酒原酒质量、感官等产品和技
术工艺标准，建立全国范围的白酒原酒标
准化样品。“通过全国最权威的原酒第三
方感官评价和质量检测平台，严格实现固
态白酒的原酒准入和退出机制。”宋书玉
介绍称，特别是在原酒安全生产的可追溯
建设上，将率先制订全国统一的固态白酒
原酒质量标准、引导全国原酒企业规范
化、标准化生产，从农田的有机高粱种植
到酿造生产的每一滴酒，形成完整的质量

管理体系。
当日，全国首支以原酒为标的物的四

川发展纯粮原酒股权投资基金也正式启
动，总规模达30.15亿元的基金，可使酒企
在原酒质量标准及价值评估、仓储物流管
理、销售等方面的优势背景下，开展原酒
酒质押贷款等金融业务。“我们的目的是
做强品质好的优势酒企，实现锦上添花的
产业发展模式，而绝非雪中送炭。”中国酒
业协会固态白酒原酒委员会理事长谢明
表示，在此投资基金之前，白酒企业的主
要融资渠道只能通过具有国有背景的担
保公司实现。


