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幸福优购

过去十年来，坐拥1亿之众的中国第一人口大省消费市场，豫酒品牌缺和周边省份差距较大，宋河、
杜康、仰韶、宝丰等品牌拥有诸多优势却一直蜗居本土，面临着“外敌入侵、内部混战”的危机局面。但
随着行业调整期的来临，豫酒又迎来了新的转机，与往年相比，豫酒近两年提及短中期发展规划不再是
守口如瓶，其中最具代表的是豫酒金花中开得最好的杜康、宋河、仰韶等，不少业内人士表示，未来，豫
酒必将迎来新机遇。 晚报记者 万佳

战略决定方向 方向决定未来
战略是企业发展的方向和目标，企业战略要具有

鲜明的目标导向性、全局性、计划性等。有业内人士
表示，豫酒不是没有战略，而是战略需要修订和坚持。

尽管豫酒和周边省份相比差距较大，但这并不
意味着豫酒不能迎头赶上。业内人士认为，豫酒品
牌历史之厚重，这是其他省份的品牌不可比拟的，强
劲的资本注入，再加上适当的运作模式以及合适的
口感产品，豫酒的腾飞指日可待。

试水白酒证券化 积极打入国际市场
去年底，酒祖杜康成为中原酒类行业首个推出

白酒理财产品的企业。不少业内人士都认为，在高
端白酒走下坡路的情况下，这对于区域二、三线品
牌来讲却是难得的发展好时机。而在今年 4月底，
杜康在新加坡启动了“中国白酒文化全球行”，希望
通过此举深度拓展新加坡以及东南亚市场，让更多
海外华人能够品味驰名中外的杜康美酒。

按照洛阳杜康控股有限公司苗国军的说法，杜
康具备中华第一历史文化名酒、清晰的公司战略、
超强的营销创新能力等十大优势，因此所制定的
2016年销售收入突破 100亿元的战略目标，不但能
实现，甚至还有望提前实现。

面对高端产品销售持续下滑，在未
来一段时间内，中端产品阵营无疑将迎
来发展的良机。就在5月，仰韶适时推
出窖香新品，价位段处于60~200元，是
仰韶酒业继仰韶彩陶坊之后又一战略
产品。

河南酒业协会副会长兼秘书长蒋
辉指出，仰韶推出了一款中档产品仰韶

窖香，正好切入了当前的主流价位。及
时的补充了河南中端白酒价格带的空
白。河南仰韶酒业有限公司董事长侯
建光说：“近些年，随着市场环境的变
化，产品性价比成为影响其消费行为的
重要标准。因此，中档价位将成为未来
中国白酒的黄金价格带，也将成为仰韶
未来战略的重点。”

去年 11月，当“厚重宋河”的品牌
核心诉求，在一夜之间变为“中国礼
遇，国字宋河”时，很多人认为，宋河似
乎又有新动作。“中国礼遇”这一诉求
源于宋河所在地老子家乡鹿邑源远流
长的酒史传承，也是宋河希望在同行
业有一个全国性站位的体现。这当中
传达了宋河主打文化牌的战略思路。

同在去年 11月，宋河网上旗舰店

上线，宋河酒业总裁王祎杨表示，将借
助酒仙网的平台优势，实现全网覆盖，
五年内，再造一个新宋河，通过自身传
统渠道加网络渠道的销售，实现 100
亿销售目标。白酒专家铁犁认为，触
电销售，为正在蓄力的酒类品牌提供
了崛起的良机，谁能抓住，并好好利用
这一机遇，谁就能在未来的竞争中脱
颖而出。

发力年轻市场 改制赢改制赢新生
作为豫酒金花之一的宝丰酒，在近两年中也有

不俗的表现。去年，面对竞争越来越激烈的白酒市
场，作为清香型白酒的典范的宝丰酒业积极转变思
路，将传统酿制与现代工艺相结合，并针对 85后青
年消费者的饮用特点，推出适销对路的新产品“小
宝”酒。宝丰酒业负责人称，小宝酒的推出，代表公
司在产品定位细化方面又迈出了一大步，小宝酒代
表个性化白酒、时尚化白酒时代的来临，必将引发
一场业界的新变化。

而在日前，宝丰酒业以 4.5 亿元的价格竞买成
功，拍卖会的成功举行意味着宝酒集团破产程序走
向终结，也结束了长达 10年的“租赁经营”模式，彻
底解决了经营权与产权分离的问题，宝丰酒将赢来
一个全新的发展机遇。

发力中端市场 开发“腰部产品

升华品牌诉求 创新触电销售


