
“爸爸，我长大了要做一名科
学家，要造出可以永久在天上飞
的无人机。”一名小朋友向爸爸
诉说着自己的科技梦想。7月 29
日，由赊店元青花领袖荟主办的
亲子无人机体验活动在南阳成功
“启航”，受邀而来的 25名爸爸带
着孩子参加了此次活动。

从无人机知识讲解，到亲子
互动一同组装简易的无人机，再
到四驱无人机亲子障碍赛，小朋
友们既学到了无人机知识，又同

爸爸度过了一个开心周末。
“孩子是家庭的未来，是祖国

的未来，而科学技术是第一生产
力。今天做这样的一个活动，就
是想让赊店元青花洞藏年份酒的
客户们带着孩子体验前沿科技，
在孩子的心目中洞藏一颗科学家
的梦想。”赊店元青花南阳区域洞
藏年份酒销售总监吴皖豫讲道，
“就像赊店元青花洞藏年份酒，有
10余年的岁月洞藏，方有今日又
柔又香的品质。作为祖国的未

来，只有在小时候、在亲子互动
下，让小朋友们感知到科技的魅
力和爸爸的温情与支持，孩子的
未来才会走得更高更远，这就是
洞藏的力量。”

此次活动只是赊店元青花领
袖荟客户体验活动的开始，后续
的体验活动还将陆续推出，赊店
元青花的一系列动作让大家看到
了赊店老酒在豫酒振兴中的担
当，相信赊店元青花会受到更多
消费者的认可。王见宾

椰岛酒业聚力健康白酒，或成新商机

随着我国人均收入的递增，
消费水平也在不断升级。人们对
于生活品质和健康的追求也随之
提升。据相关数据显示，保健酒行
业正以每年30%的速度扩大其市
场容量，而对健康酒的饮用年龄层
次也在不断年轻化。中国酒类流
通协会副会长刘员表示：“消费者
需要一款健康酒，不是保健酒，更
不是传统意义上的普通白酒，我们
给健康酒的定义应该是满足社交
属性有品质、有品位的健康型酒。”

为此,海南椰岛酒业推出了三
大战略单品用以形成其健康酒矩
阵,分别是:升级后的椰岛鹿龟酒、
椰岛海王酒以及椰岛海王系列下
的海参酒。每个产品下又有不同
系列:分为椰岛海王酒150ml;椰岛
鹿龟酒 1569藏品级(600ml)、椰岛
鹿龟酒 1569珍品级(100ml)、椰岛
鹿龟酒 1569礼遇级(600ml);椰岛
海王—海参酒 10、椰岛海王—海
参酒15、椰岛海王—海参酒20、椰
岛海王—海参酒 东方威士忌。

其中，椰岛海王酒150ml是其
近年的战略大单品，定位是大众人
群，更强调健康属性。陈曦表示，未
来3到5年，海南椰岛酒业将致力于
将椰岛海王酒150ml打造成小瓶酒
的翘楚。而另外两款产品也各自有
不同定位，椰岛鹿龟酒成名已久，将依
然以品质保健酒的形象出现，主打礼
品市场，而椰岛海王—海参酒则进一
步向大众饮用酒发展，未来将替代
传统白酒走向众多如聚饮、小酌
等场合。王见宾

赊店元青花领袖荟亲子活动收官

7月 31日，历时长达 7
天，13场会议连番上演，杜
康携手郑州终端客户举
行的“共商、共建、共赢”
大会在外界关注下完美
落下帷幕。

“新组织、新模式、新服
务，杜康将携手客户打造厂
商合作新路径，勇于担当、
严守承诺，共谋豫酒大发
展。”杜康销售公司总经理
柳向阳在会上的致辞掷地
有声。

携手豫酒大商政大贸
易共建酒祖杜康郑州营销
中心，从合作关系到以并
肩战斗的姿态直面一切市
场挑战，杜康开启了新的
局面。

“轻承诺，重落实”，“杜
康真的在改变，在行动”“现
在的杜康更务实，更让人信
赖”，这是此次会议留给现
场终端客户与外界最深的
几个印象，从客户服务质
量，到市场费用及时兑付，
从品质提升，到价格管控，

维护市场秩序，从人员匹
配到团队风气，杜康都在
强力升级自身各个链条，
一切只为厚积薄发，重铸
辉煌。

杜康下一步有何发展
规划？柳向阳总经理从以
下几个主要方面给予说
明。一、品质上，坚守初
心，匠心酿酒，传承传统技
艺，弘扬酿酒文化。无论
市场如何变化，杜康始终
不断增加原酒储备，加强
科技创新，加强品质提
升。二、市场建设上，不断
夯实市场基础。要从细
节着手，严抓陈列标准，
推动宴席推广，提升客户
服务质量，优化市场秩
序。三、品牌推广上，坚
持大事件、大投入、大活
动，提升品牌影响力及品
牌美誉度。四、团队建设
上，坚持敬畏、敬位、有为、
有位，打造正风、正气、正能
量的团队。
王见宾

杜康开启
厂商共赢新时代

7月26日下午，海南椰岛酒业在郑州举办新财富商机说明会。活动以“抢占新风口 把
握新商机”为主题，中国酒类流通协会专职副会长刘员，河南酒业协会会长熊玉亮，海南椰
岛集团副总经理、椰岛酒业董事长陈曦，海南椰岛酒业总裁、销售公司总经理马金全等参
加，与来自全国的经销商共议新财富商机。
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