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我国密胺餐具出口
已占国际市场八成

近日在京举行的“首届中国密胺行
业发展峰会”上，氨基行业召集人罗增寿
宣布，经过 10年飞速发展，到 2008年中
国境内氨基模塑料生产能力已翻了两
番，年产值达 40 万吨，已位居世界第
一。其中仅密胺餐具出口额突破 10 亿
美元，占国际市场份额80%以上，并为超
过200万人提供了就业机会。

主题为“和谐 发展 规范 创新”的
首届中国密胺行业发展峰会，旨在结合
现今严峻的国际金融危机形势以及密胺
行业面临内需不足、国外订单急剧减少、
产业逐渐向东南亚转移等巨大挑战，研
讨相关应对策略、行业新技术、国内外行
业标准等问题。据介绍，目前氨基模塑
料年产在我国已达到40万吨，年生产能
力位居世界第一。2008年，我国仅出口
密胺餐具就达10亿美元，占国际市场份
额80%以上。氨基模塑料生产还创造了
大量就业机会，我国氨基模塑料行业从
业人员超百万人，整个产业链从业人数
超200万人。 朱倩倩

自 2009 年 1 月 1 日起，隆庆祥企业总裁郭
瑞女士带领高管人员分赴各地，开展了主题为

“温暖在传递，年终感恩行”的客户答谢活动。
寒风料峭中，隆庆祥企业领导亲自携带鲜

花、隆庆祥礼品等，与客户进行面对面的沟通和
交流，除了亲自送去新年的祝福和礼物外，对客
户反馈的意见和建议进行搜集和回馈。旨在通
过此次活动感谢客户对于隆庆祥的关注和帮助，
同时对隆庆祥产品的品质和市场需求进行调研，
以便进一步为客户提供更优质的产品和服务。

隆庆祥企业自1995年创业伊始，就坚持以
“量身定制”服装为特色，并且不断进行经营创
新。近年来，隆庆祥在产品形象上加大了开发
和创新力度，首先从工艺方面进行相关革新，开

发了“健康西服”和“万元西服”等新产品；其次
在面料开发上，加强了与国际国内知名面料供
应商的合作力度；为了丰富产品内容，围绕“量
身定制”特色，又开发了“量身定制衬衫”业务，

进一步深化了“量身定制”理念。在品牌形象
上，从2006年开始与专业服装店面展示空间设
计及陈列设计公司建立了专项合作，从终端店
面形象入手，全面提升品牌终端形象。

2009年开始，隆庆祥在原有基础上又加强
对客户的关注和回馈力度，把服务形象作为隆
庆祥品牌建设的重要组成部分。通过“隆庆祥
年终客户答谢活动”，真正体现隆庆祥对消费者

“1＋1”的贴心服务，同时也是对隆庆祥6大服
务承诺的延续。此次活动目前已经进行了十多
天，一方面把最专业的产品送到消费者手中，另
外一方面，切实了解消费者需求，以便今后为消
费者提供更好的产品和服务。

晚报记者 唐善普 陈君平

周大生“千店计划”
今年将有大动作

自称目标是“千店计划”的知名珠宝
品牌周大生，近日再有动作——1 月 11
日，周大生河南旗舰店在曼哈顿商业广
场掀起红盖头。据悉，该店集零售、产品
形象展示及河南区域配送中心等功能于
一身，是周大生珠宝倾注多年心血浇铸
而成。

当日下午，河南省宝协会长刘长秀、
周大生运营总监陆志源及省会珠宝界人
士相继赶来，共同察看周大生形象店。
记者现场看到，该店一楼汇聚了黄金、钻
石等，充分发挥零售功能，不少消费者在
现场挑选。而二楼则是一个批发与配送
中心，不少经销商正在配货。

为什么赶在春节前开业？周大生珠
宝相关负责人表示，周大生凭借自身品
牌的知名度，有信心抢滩春节前的消费
热潮。春节前的这段时日，将是消费者
集中消费的爆发日。

周大生珠宝，这个来自深圳的珠宝
品牌，经过几十年的发展在深圳乃至全
国珠宝市场都有了一定地位，为取得长
足发展，周大生珠宝透露在内地的拓店
计划是达到一千家，把周大生品牌深植
人心。目前，周大生已拥有 600 多家终
端门店，是国内最大的珠宝连锁品牌。

据悉，除了曼哈顿商业广场打造旗
舰店，周大生在锦泓国际珠宝交易中心
也将作为样板市场来打造。此外，周大
生珠宝除了继续加大对传统销售渠道如
百货商场的拓展外，地市加盟也在进行
中。另据透露，周大生近期将在河南重
推千足铂金。

牛年春节，让市民喝上放心酒
春节临近，如何营造一个安全放心的酒类产品消费环境，已成为厂家、销售商

及职能部门近期工作的重中之重。记者在日前采访中了解到，绝大多数市民在购
买酒类商品时，没有查看产品《随附单》的习惯。让消费者真正喝上放心酒还需要
各方面的共同努力。 晚报记者 唐善普/文 赵楠/图

市场调查
假酒也有潜在“市场”

“我们在进酒类商品时，首先会索要《随附
单》，没有此单的酒类商品价格再低都不会要。”
某超市酒品营销人员表示，他们销售的酒类商
品均从大型酒类销售企业或厂家直接进货。

“还要看品牌，毕竟大品牌的东西，质量也
比较好。”市民王昆对此也有自己的观点。在记
者随机采访中，十余名市民中有 6 人回答会拒
绝假货，有3人认为“无所谓”，6人表示“买过假
酒”。市民柳先生直言：“送礼或为了面子时也
会买‘高档’的假酒。反正现在的假冒酒一般很
少喝坏人，还能省些钱。”

“假酒有市场也是屡打不止的主要原因之
一。”伊川杜康实业有限公司郑州营销中心、郑
州金丰酒业副总经理刘墨告诉记者，现在制假
技术也更“进步”了，一般消费者买酒时仅通过
看包装很难甄别真假，因为市场上很多假酒都
假冒名优酒，用专门收购来的旧名酒瓶，装上香
型相近的酒出售。他提醒说，消费者自己也要
多了解些真酒知识，比如真酒的瓶身瓶盖有统
一标记、防盗盖完好无损，而且盖有图案、字迹
牢固且清晰等。

业内声音
假酒对市场冲击很大

在谈到市场上假货对自己生意的影响时，
诚信商行总经理王凯很无奈地告诉记者：“真
是没办法，假货对我们影响太大了，这主要表
现在高档酒上。酒类专卖店过去是专一品牌
经营，但现在大多数是多品牌经营，因为价格
高，他们拿不定时，要么不买要么就直接低价
买假高档酒。很多时候顾客问了‘茅五剑’后，
反而去买他认为可能不是假酒的品牌。”

刘墨表示，假酒对市场的冲击太大了。“假
如消费者一开始买到的是某个品牌的假酒，他
喝过后不满意，以后可能就再不会买这个牌子
的产品了，这对该品牌的影响和口碑传播是致
命的。比如我们销售的一瓶真正的国花杜康
酒每瓶批发价为 150元，而市场上却有几十元
一瓶的，该酒在郑州的铺货率已从过去的80%
降低到了50%。假酒不仅扰乱了市场，而且对
豫酒品牌提升知名度和市场影响力的不良影
响是无法估量的。”

一些经营者认为，假酒是一个普遍存在的
问题，因为有市场，流通环节也有，生产环节也
就屡打不断，“关键是要从需求源头掐断它。
没了市场也就不怕有假的了，这将是一个长期
的过程，需要多个部门及各环节的共同努力。”

商务部 2005 年发布的《酒类流通管理办
法》规定，酒类经营者（供货方）在批发酒类商
品时应填制《酒类流通随附单》，详细记录酒类
商品流通信息。《随附单》随附于酒类流通的全
过程，单随货走，单货相符，从而实现了酒类商
品自出厂到销售终端全过程流通信息的可追
溯性。郑州市酒类行业协会秘书长薛忠喜告
诉记者，目前，郑州市酒类销售者至少有20000
家以上。在以往检查中，还存在着一些酒类批
发企业《随附单》、进销存台账记录制度未按规
定落实的情况。

对郑州市酒类行业协会而言，倡导酒类经
营者诚信经营，保障酒类消费安全，一直是工
作重点。协会除多次召开郑州市及郊县市经
销商诚信经营动员会外，还在各郊县市挂牌成
立了协会分会和监督站。“只要掌握一定的假
酒甄别知识，消费者通过查看《随附单》、仔细

对比包装等，就可以大大降低购买到假酒的几
率，但很多市民还没有形成这样的意识和习
惯。”薛忠喜说。

此前，郑州市商务局行业发展处副处长张
体伟也表示，净化和建立良好的酒类安全环
境，必须继续加强和积极实施酒类经营者备案
登记和酒类流通随附单溯源制度。但记者在
采访中了解到，也有不少市民认为，让消费者
在购买酒类产品时，每次都查看或索要《随附
单》也不现实。如果商家在《随附单》上造假，
消费者仍难以辩别。

牛栏山酒厂郑州销售公司总经理张金献
认为，酒厂还要进行分级严格管理，从一级市
场到二、三级市场都要监控到位。“关键是有一
个完善的管理体系和方式，要通过细化服务和
管理代替以往的粗放式管理，保证产品从出厂
到消费者手中都能做到清楚明白。”

“作为一个经销商，要从自身做起，积极配
合当地职能部门，努力营造一个和谐放心的安
全市场。”张金献称“诚信经营最重要”。

河南正航酒业有限公司总经理刘伟说：
“生意做得让人放心时，你的生意也就能做大
了。”在他看来，一个生意人在任何时候都要把“诚
信”牢记心间。“如果经营者都能坚持诚信经营，并
敢于兑现承诺，让消费者真正地信服你的产品，一

个安全放心的酒类市场就会很快建立起来。”
刘墨则从另一方面表达了自己的观点。

他认为厂家可以采用独家经销方式，然后加上
对消费者进行相关引导，帮助消费者识别真
品。经销商还要懂得培育市场，不能因为一些
品牌酒的利润不高，而一些杂牌酒利润高就舍
弃。“从长远来看，这是一种得不偿失的做法，
因为你丢掉的可能是未来的大市场”。


