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入秋后，历来是酒水销售的黄金时期，
而今，记者走访市场发现，唯有高端白酒势
头见好，虽然价格有所上涨，但不影响叫好
又叫座，其它酒水品牌，施展各种促销手段，
却未迎来好的业绩，整体酒水行情出现“旺
季不旺”的现象。

在市中区振兴路段某大型购物商场，记
者发现货架上琳琅满目的酒水品牌中不少
打起了“价格战”,“促销”、“优惠”、“买二赠
一”等字眼随处可见。该商场导购小陈说，
现在酒水销售并不乐观，虽然许多酒企开展
各种优惠活动，但是并没有得到消费者的关
注。即使以往销售较好的酒水，现阶段，也
并没有表现出优势。

在商场内，无论国内啤酒、还是国外啤
酒，各种品牌酒水可谓一应俱全、应有尽有，
导购员介绍说，作为消暑首选饮品，啤酒也
难逃业绩尴尬的局面。近段时间啤酒销售
量，难与入夏之时相比。在啤酒专区，有一
则好消息“买一听青岛啤酒经典 1903，赠 2
听青岛啤酒”，记者在此逗留数分钟，有一位
大爷在货架前驻足，但没有购买的意思。记
者向前询问原由，大爷说，看着优惠很吸引
人，但是，想想天气渐凉了，也不用啤酒消暑
了。导购员说，不买很正常，多数时候是看
的多、买的少。

白酒，同样不尽人意。导购员说，白酒
不像往年了，以前我在小商店里干活时，八
月十五前一个月，白酒就进入销售旺季，每
天购买白酒的顾客不计其数，不是成箱成箱
的购买，就是团购，店里三五个人根本忙不
过来，即使平日里，也有顾客一瓶、两瓶的零
散着买，现在，喝酒不像以前了，买酒的也少

了，我来这大商场工作两年了，过年过节时，
也不见当年那种消费热情，现在，白酒有时
候一星期卖不到一箱。记者看到促销的酒
水，不少是当地老百姓喜闻乐道的品牌，

“52°泸州老窖清溪谷原价128元，现价69
元”、“52°泸州老窖会唱歌的小酒原价228
元，现价 158 元”……虽然优惠了几十元甚
至上百元，但仍旧逃脱不了无人问津的现
实。

红酒，近几年，越来越受爱酒人士的青
睐与追捧，它的销售情况又如何呢？导购员
说，我们商场的红酒品牌并不算多，不知道
是因为价位问题还是选择性少，很少有人购
买红酒。记者询问多年从事红酒的王先生，
他表示，虽然现在很多人追求健康饮酒，选
择红酒，但是，由于品牌繁多、鱼龙混杂，再
加上外来酒水的以次充好、假酒丛生，使得
红酒市场并不明朗，整体销售情况并不算
好。

白酒、红酒、啤酒现今的“疲软”状态，并
不能完全决定酒水行情的前景萧条，高端白
酒纷纷涨价并受疯抢的局面，迎来复苏景象，
给酒水行业带来一线生机。商场导购员说，
自春节过后，茅台、五粮液纷纷涨价，近段时
间，53°飞天茅台抢购人群多，已经卖断货，
52°五粮液原价722元，现价899元，销售也
不错。记者随即咨询了市中区万兴酒水宋经
理，他表示：春节前，52°五粮液卖价700多
元，现在已卖800多元，涨价100多元，春节
前，53°飞天茅台卖价800多元，现在已经涨
价到1300多元，即使这个价格，消费者也很
难买到，厂家缺货。

（记者：安卿超 文/图）

各类酒水“旺季不旺”
茅台、五粮液率先复苏

在当下社会，流行的也并不能代表趋势。因此，区域中小
酒招商企切不可盲目的追赶潮流，特别是以下这五种思维，企
业高层在做判断的时候一定要谨慎对待。

错误思维一:“互联网+”是灵丹妙药，能解决企业的任何问
题。

“互联网+”是现在流行的玩法，也是席卷整个商业酒水代
理市场主要的潮流。中国酒业的互联网浪潮早已兴起，发展较
好的京东、酒仙、1919、酒便利，近风头盛是酒业英雄联盟提出
的 B2B，还有更多铁心拥抱或是玩票的、正在或即将加入的企
业和公司。好像“互联网+”是灵丹妙药，能解决现今酒企解决
不了的品牌建设、销量提升、动销加快等等问题。这里并没有
否定“互联网+”的意义，只是说要依据酒招商企业自身实力和
所处消费环境决定。

错误思维二：白酒已过调整期，可以随意涨价了。
近酒业涨声一片，茅五洋等大品牌都在涨价，酒水代理市

场看上去应该红红火火，形势大好。但实际上白酒经销商酒企
业冰火两重天，两分化是未来酒业的常态。对于那些酒质好、
包装靓、有情感追忆、有忠实消费者、价格偏低的酒水产品，提
价也必须要非常小心，所有产品提价绝对更是自掘坟墓。即使
是在逼不得已情况下也要小幅提价和个别提价。提价好的方
式其实是推广新品，老品涨价特别是中小白酒经销商企业的老
品涨价，对其消费者中的价格敏感者的伤害是很强的。

错误思维三：什么火做什么，只想着跟风产品能获得爆量。
跟风是大部分酒水企业的通病。就像两年前，江小白火了

就开始人人都出小酒 ;大众酒火了，就都恨不得把价格下到“脚
跟”。毛铺苦荞酒火了，湖北立马至少有 10 家酒企跟风出苦荞
酒，目前单单在湖北的酒水市场上可见的苦荞酒至少有二十几
种，价格高低不等，质量参差不齐。

错误思维四：酒水种类必须啥都有，一个也不能少。
全品覆盖也是中小白酒经销商企业的一大通病，酒企老板

觉得这个产品可以卖，那就生产 !那个也可以卖，也生产 !到最
后是产品越做越多，都能卖点，但都卖不好。小瓶酒有，大瓶酒
有，大桶装也有，礼盒装也有，同类的酒品也有，仔细梳理下，
却没有主力产品，也没有大单品，去掉哪个都觉得不忍心。

错误思维五：认为经验可以解决眼下的所有问题。
中小酒招商企老板有些做过销售，有些是酒水代理经销商

转型，有些携巨款跨行而来，在过去的酒水产业黄金十年中，大
都野蛮成长、活得滋润，把小作坊办成了当地赫赫有名的酒水
企业。然而当酒业开始进入深度调整期时，老板们发现产品不
动销了，促销酒也卖不动了，酒水代理经销商也不配合了。

中小酒企应该小心面对的五种错误思维
酒水代理行业是一个进入门槛相

对来说很低的行业。虽然进入门槛的
人非常多，生存着的人也很多，但是真
正能够在一个区域内做大做强的酒水
经销商却少之又少！而且这些进入并
生存着的酒水经销商不能把自身产品
做强做大的原因基本也都是相同的，
几乎都逃不过下面几个情况。

第一：得意忘形
很多的酒水经销商一开始都是在

酒水行业的商贸公司或者企业里面打
工的，因为勤奋、机敏所以在当地的酒
水代理市场上积累了一大部分客户的
资源，然后就开始出来单干。经过了
一两年的开拓以及维护，公司的运转
也逐渐的走向了正规，同时收入也上
来了。吃过苦，等来了好日子，有的人

就开始享受金钱带来的乐趣，吃喝玩
乐到处挥霍，再加上酒水的大圈子本
来就少不了各种酒局，这就使得有些
人逐渐丧失了思考公司的发展意识和
经营的斗志。最后慢慢又重回起点。

第二：墨守成规
现在是一个信息爆炸的时代，同

时也是一个新模式、新思维井喷的时
代，而且随着互联网的发展将信息的
传播速度也大幅度的提升，于世这把
留给人们的思索以及观察的时间就变
得很少了，能够提早的听到信息并且
落实到行动的酒水经销商才能有肉
吃，如果稍微慢一点可是连汤可能都
没得喝。 酒水是一个相对来说比较
传统的行业，而那些酒水代理商思维
想法也都偏保守。很多的酒水经销商

老板对于登门拜访的业务员都拒之门
外，甚至不等别人酒水招商产品或者
服务说完。因为酒水经销商认为他们
自己的酒水品牌很畅销，生意也不错
不需要别的酒水招商产品了但是他们
不知道自己拒绝的不仅仅是一个酒水
招商产品，而是一个新兴的模式。

第三：家族生意麻烦太多
许许多多的酒水经销商生意都是

从夫妻店开始做起的，随着后来送货
的数量以及范围的扩大，就把自己的
亲戚朋友都拉过来帮助。然后生意规
模越来越大，品类也越来越多，部门也
在逐渐增多，关键岗位的人员配置却
并没有升级，这时候聘用亲戚的弊端
就会暴露。

酒水经销商无法做强做大的三点原因

第一种：陷在酒圈出不来。
如果说决定做酒水这个行业了，就

要去关注酒水、去研究酒水，这是没错
的，但是很多的时候也需要跳出酒行业
去看酒，多去结交一些其他行业的经营
者，将其他行业的原理、销售模式运用
在你所酒水加盟的产品之中，往往可能
起到事半功倍的效果。比如洋河酒业
酒用户联防的思维在做酒，更多的去学
习了快消品企业以及互联网企业的创
新思维和经营方法。还有一些业内的
酒水经销商将众筹模式应用到酒水加
盟产品之中，一方面通过了互联网平台
迅速的营造了酒水品牌美誉并且成功
地引爆了这个酒水加盟产品的销量同
时还成功地绕开了传统的铺货、回货、
库存等问题，也节省了成本，同时提高
了效率。可是，所提及的这些创新并不
是说单纯的去研究酒水代理行业就可
以知晓的，而是必须去跨行业交流的。

第二种：频繁的换品牌
在酒水代理行业内的众多酒水经销

商发展路径的时候，一般会伴随着某一
个酒水代理品牌的成长而崛起，而且这
么多年了也一直经营这个品牌因而也培
养了稳定的客户和销售的团体。其实他

们对众多的酒水经销商一样，在酒水代
理品牌的过程中，也是有赚有赔的，而且
由于信息的不对称，再加上有的时候与
厂家的立场各不相同，总会有这样那样
的麻烦出现。但是不同的是，他们看重
品牌的潜力以及未来，因为不计较一时
的得失，用一个较为稳定的品牌来培养
起来稳定的客户群体以及稳定的市场地
位。

而我们周围的那些频繁更换品牌
的代理商又是怎么样的一个处境呢？
首先客户见经销商三两天就换品牌不
会安心深度的合作；业务员见经销商频

繁更换品牌觉得公司未来发展前景不
好而辞职，最终难免人去楼空，风光不
再。

第三种：玩忽职守，不务正业。
有些酒水经销商老板经营多年，积

累了一些资本，便开始厌倦了酒水的行
业，总觉得别人挣钱容易，于是投资了
其他的行业。谁知道隔行如隔山，万事
没有想象中的那么简单，老板主要要把
精力都弄到外行行业，无心无力打理酒
水生意。逐渐的业务团队就会感觉不
被重视而丧失掉斗志。

酒水经销商要舍弃的三个方面


