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酒道天下

新名酒“中原论道”
第三届中国新名酒战略

高峰论坛举行
6月21日，由中国酒类流通协会、河南省

酒业协会等单位联合主办，以“危机、创新、
超越、变局——打造中国白酒创新文化战略
体系”为主题的第三届中国新名酒战略高峰
论坛在郑州拉开序幕。来自全国各地的白酒
专家、新名酒企业领军人物、经销商巨擘齐聚
黄河迎宾馆，就中国白酒的产业新格局以及

“新名酒”未来发展所面临的机遇和挑战等话
题展开了广泛而深入的研讨。

白酒泰斗沈怡方、著名白酒专家高月明、
中国酒类流通协会副会长赵公微、副会长兼
秘书长刘员、河南省酒业协会会长熊玉亮、副
会长兼秘书长蒋辉等白酒专家及协会领导出
席了本届论坛。 贺荣凤

河南百瑞东方商贸有限
公司开业

6月 26日，河南白酒营销界领军者之一
的河南喜洋洋营销机构旗下河南百瑞东方商
贸有限公司正式开业迎宾。省市有关领导莅
临开业现场并为“百瑞茗酒”旗舰店剪彩，国
内一线名酒茅台、五粮液、剑南春、泸州老窖、
汾酒和长城、王朝等厂家代表悉数到场祝贺。

河南百瑞东方商贸有限公司董事长赵黎
明介绍说：河南喜洋洋营销机构成立于2003
年，是一家集名酒销售和品牌运营的专业酒
水营销机构。本次旗下百瑞东方的开业标
志着河南喜洋洋营销机构正式进军高端酒
水零售渠道，开始树立“百瑞茗酒”这一零售
商业品牌，并规划将“百瑞茗酒”打造成为
河南省最具公信力，最具品牌号召力的酒水
连锁领军品牌，为消费者提供高品质的产品
和服务。 贺荣凤

盛夏时节，啤酒成了一些餐
桌上必备食饮。由本报发起的名
酒参观团继走进汾酒、泸州老窖、
仰韶等酒界名家之后，端午节前
夕，名酒参观团来到总部位于本
市新郑路、本土著名企业、拥有30
年品牌历史的金星啤酒集团。在
金星工业旅游园，探访一座藏在
花园里的啤酒工厂，解密麦子变
啤酒的奇妙生产过程，体验工业
与旅游的互融共生。

记者 熊维维 徐传芳/文 慎重/图

参观完金星工业游园之后，金
星啤酒董事长张铁山在会议室与大
家进行了交流。

从全国啤酒市场大势来看，河南
市场的争夺战，必将是一场旷日持久
的竞争。张铁山坦言，之所以敢在媒
体面前放出豪言“五年内要上市，不
惧怕任何竞争”，是对局势做出了清
晰判断。

“论资源，论品牌，金星啤酒与
一线品牌相比并没有优势，但论河
南消费者的认知和忠诚度，论河南
啤酒经销商美誉度和信任程度，论
团队士气与胜利的决心，金星啤酒
则无疑处于优势。以己之长，攻彼
之短，正是金星啤酒决胜河南的关
键所在，也是金星啤酒30年最大的
品牌财富。”

利用深厚的消费者基础，转化
更多的品牌忠诚。在张铁山看来，作
为河南本土企业，30年来，金星与河
南消费者一起成长，拥有深厚和强大
的消费者基础。近年来，逐步完善施
行的新终端拜访管理系统，提升客户
终端满意度。随着不断调整和改
进，客户赚钱，终端满意，金星啤酒
的竞争力也得到了质的提升。

第一站：企业文化展厅
走进金星，仿佛走进了一座大花园：古典与

现代风格完美结合的曲折游廊，将奇石馆、植物
园、盆景园等自然风光和糖化、发酵、灌装、包装
等现代化生产线有机地结合在一起。国内乃至世
界一流的自动化生产线，高度的环保意识，整洁明
亮的工作现场，无不给参观团留下深刻的印象。

在金星总部一楼的企业文化展厅，各类奇
石琳琅满目。黑的如瞳、白的似脂、黄的像玉、
红的似玛瑙、绿的赛翡翠……细看来历，却又俨
然是中华奇石大聚会，有安徽灵璧石、河南黄河
石、广西红河石等。

踏上厂区高4米、长300多米九曲长廊的最
始端，眼前豁然开朗，这里便是河南最大的企业
植物园了。紫藤覆盖的绿茵长廊，枝蔓低垂的
葱绿盘槐，华盖如云的广玉兰，青果累累的葡萄
树……若是一场淅沥小雨过后，当是含烟凝翠，
仿如一幅淡墨山水画卷铺展于天地间吧？

第二站：自动化生产线
一道一道工序看下来，有趣的啤酒酿造过

程逐渐清晰。
河南的白皮冬小麦们，陆续走进金星的麦

芽厂。它们躺在温度和湿度都适宜的“房子”
里，不过才几天，胖胖的小身体上就会慢慢吐出
绿色的麦芽。

随后，这些烘干的小麦芽，和来自地球另一
极日照最充足地带的优质大麦芽一起，在糖化
车间一起进入糖化锅（有时只有河南小麦芽），
跨越黄河赶来的绿色原阳大米们则进入糊化
锅。在地下深层清冽矿泉水的滋润下，它们相
遇，过滤，进入煮沸程序。

煮沸时，优雅、挥洒贵族气质的国际标准优
级啤酒花在此时加入旅程。之后，经过一番回
旋沉淀，它们融合成了内涵丰富、清亮澄澈的麦

芽汁。
冷却后的麦芽汁，顺着密闭的专用管道来

到发酵罐，它们要在这里酣睡20天左右。发酵
世界的各位“魔术师”精诚合作，努力帮麦子和
大米实现成为啤酒的梦想。

约20天后，一种名叫发酵液的神奇物质走
出发酵罐，进入又一次过滤程序。之后，它们成
了鲜爽可口、营养丰富的生啤。生啤们走上灌
装生产线，成为熟啤，并以每小时最多灌装4万
瓶的速度，向消费市场集结。

生长、揉碎、炒煮、沉淀、过滤……每一个过
程都别有一番滋味。然而，只要朝着梦想执著
奔走，平凡的麦子和大米终究会质变成予人欢
乐的啤酒。

第三站：生产车间
生产车间，是啤酒企业的“后厨”。金星

2004年耗巨资建造的工业旅游园的对外开放实
际上就是“敞开后厨让人看”，有营销专家称这一
做法是国内食品行业很少见的“透明化营销”：不
仅让消费者有机会近距离了解体验啤酒的生产
流程，满足他们的知情权，更昭示了企业在经营
策略上的一个重大转变，增强企业经营的透明
度，塑造良好的公众形象。“我们的目标是为消费
者提供最好的产品。让大家来参观啤酒生产，就
是为了让大家了解我们所做的努力，并且告诉给
更多的人。”更令人称道的是中国近千家啤酒厂
中敢于“敞开后厨让人看”的，仅有金星等3家；
而在河南乃至整个中西部，只有金星一家。

不少参观团成员在接待中心的留言簿上写
下这样的感言：“敞开‘后厨’，让消费者参与产
品的监督，体现了金星对消费者知情权的尊
重。”“金星从消费者角度出发，为消费者的安
全、健康负责的经营理念、品牌价值观和先进管
理方法，值得所有食品企业学习、推广。”

“名酒参观团“名酒参观团 寻访酒界名家”走进金星寻访酒界名家”走进金星

参观体验
高层访谈

金星啤酒30
年的人心战略
金星啤酒董事长 张铁山

中国自古便有“无酒不成席”之说，更是积
淀了千年的饮酒习惯。如今，消费者也在不同
的时代追求着不同的需求和消费方式，从有酒
喝——喝多种酒——选择性地喝好酒——喝出
品位——享受型、个性化地饮酒等，酒的消费日
渐呈现出多样化和个性化。而白酒行业也在追
随着这种消费习惯，改善起自身的营销模式。

日前，河南宝丰酒业有限公司与北京酒仙
电子商务有限公司举行新闻发布会，宣布双方
达成战略合作，宝丰酒业正式授权酒仙网成为
宝丰酒独家网络销售平台。

宝丰酒业营销公司董事长王若飞及酒仙网

副总裁李斌先生共同出席了签约仪式。本次双
方战略合作涉及宝丰酒十几款战略主导产品，
其中包括目前豫酒成品酒价格第一高的国色清
香G系列，充分显示了宝丰酒业对新生代网络
消费群体的重视。

随着白酒消费群体年轻化、消费习惯网络化
的趋势呈现，宝丰酒业同时宣布，2012年7月，全
国白酒行业颠覆性的创新应用、国内第一款直接
定位85后的白酒品牌将正式发布。该品牌产品
也将作为宝丰酒业的战略性产品进行推广，正式
开启宝丰酒业的“微营销时代”，力争打造成宝丰
酒业旗下继高端“国色清香”之后另一独立品牌。

白酒企业应该如何使品
牌年轻化？如何讨好年轻人
的喜欢？对于中国较为年轻
的群体而言，他们对于白酒相
对疏离，未来的白酒企业如何
针对这个市场进行更深层次
的挖掘？这些问题也成为了
白酒企业待解决的问题。“产
品要不断地进行创新，开发更
多适合年轻人的口味度数的
酱香型白酒。”一些白酒品牌
指出从产品上的突破。

而随着消费升级和消费
群体的扩大，常规的品牌曝
光已不再能满足受众期待，
因此新的营销能力亟待提

升。在网络、微博力量的带动下，不少白酒企业
在做一些基本的网络推广，并试图对传统销售
渠道进行有效补充，五粮液、茅台、古井贡、杜
康、宋河、汾酒、稻花香、洋河等品牌都建立了自
己的网站，大多也开通了微博。

虽然 6 月 17 日的父亲节已经过去了 10 多
天，但由洛阳杜康控股联手本报打造的微电影
《父爱》的热度却丝毫未减。

看过微电影《父爱》的白酒行业营销人士分
析说，杜康此次起到了“四两拨千斤”的营销效
果。事实上，微电影营销只是杜康微营销的内容
之一，早在《父爱》之前，洛阳杜康控股有限公司
就依托新浪官方微博等做了一系列的营销活动。

洛阳杜康控股销售公司总经理苗国军表示，
虽然网络上的活跃用户大多数偏年轻化，不是白
酒消费的主流群体，但他们以后会慢慢成为主流。

酒网联合 创应用白酒“微营销时代”

微博力量 酒业“微营销”大军不断壮大

刚 刚 过 去
的端午节，酒类
行 业 迎 来 了 消
费小旺季。

无 论 是 对
于 红 酒 还 是 白
酒，节日营销无
疑 是 带 动 产 品
销 量 很 好 的 商
机 。 线 下 线 上
相 结 合 已 经 是
这 些 酒 企 在 节
日 营 销 中 越 来
越 熟 练 的 营 销
策略。

在 如 今 这
个 快 节 奏 的 消
费时代，如何抓
住消费者的心，
光 靠 产 品 优 良
的 品 质 是 远 远
不够的。

记者 熊维维
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