
TOP生活 杯中物
C03

酒行业近期的热
点无外乎就是央视连
续三天恩泽酒业，从电
商卖假酒、假年份等进
行了曝光，霎时间各个
媒体竞相转载，很有大
快人心之感。行业人
士也有埋怨央视调查
不深入、报道不客观之
说，更有甚者指出央视
别有用心，为了广告招
标铺垫。

以上这些言论，从
侧面反映一个很深的
大自我在作怪，难道仅
仅是一个报道不深入，
别 有 用 心 这 么 简 单
吗？酒行业连续十年
的高速发展，难道这里
面确实没有问题，没有
像报道里说的假年份，
无厂址，无原酒，大能
生产出来 10 年、15 年
甚至 30 年的年份酒的
事实吗？在现今这个
恶欲横流的社会中，更
多的生产企业为了利
益，不断地以次充好、
造假来欺骗消费者，不
仅仅丧失道德底线，也
违反了国家的相关法
律，做这样丧尽天良的
事的企业就应该如过
街老鼠人人喊打，而不
是去包庇，听之任之，
逍遥法外。

当然我们也要看
到行业发展的另一面，
很多企业是在积极、大
量生产原酒，储存原
酒，酿造出让消费者喝
得起，喝得好的酒，这
也是值得肯定和倡导
的，无论发展多么快，
踏踏实实地造酒，诚实
守信做企业才是最终
的企业价值观所在。

全社会应该加大
打假力度，积极配合监
督部门，媒体让造假者
无容身之地，让其付出
高额的代价，彻底剜除
这个毒瘤，还消费者一
个健康、真实的消费环
境。这不仅仅是厂家
的责任，也是商家的责
任，更是全社会的责
任，因为我们每个人都
是消费者。
酒业观察家 九度智力
集团董事长 马斐
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白酒行业面临“大洗牌”
产业转型升级，营销渠道变革是“王道”

10月8日，一场“未来十年白
酒的挑战与机遇”论坛成为
“第89届全国糖酒商品交易
会”中行业高峰论坛的热点
话题。多位参与论坛嘉宾普
遍认为，目前中国白酒市场
已发生巨大变化，未来5年
或将有超过一半白酒企业被
淘汰，而新兴的电商渠道将
全面替代目前的团购和专卖
店。 郑州晚报记者 朱江华

2013 年白酒行业特别不
景气，在塑化剂、三公禁令以及
经济形势迟缓三座大山的压力
之下，白酒企业可谓寸步难
行。尤其是高端白酒品牌五粮
液、茅台等，境况早已大不如
前，从以前的从不担心“库存”
到目前的“挤压成仓”，白酒企
业应该如何走出窘境呢？

据记者了解到，自 1998 年
衰退到 2003 年兴旺后，目前已
经是白酒行业的第三次调整，
上世纪 90 年代成功的营销模
式已经被彻底颠覆。未来 10
年，白酒行业将迎来渠道模式
和业态的巨大变化。

“就消费而言，政府也是要
消费的，但是，一是要有预算和
标准，二是和政府的消费相比，
居民的消费才是主力。”10 月
8 日，在“未来十年白酒的挑战
与机遇”论坛，中国商业联合会
会长张志刚发表演讲时说。虽
然最近白酒行业遇冷，销售不
尽如人意，但是我国人均消费
水平还不高，白酒行业还是大
有前景的。

汾酒集团副总经理常建伟
则认为，白酒一直走得比较顺
利，没遇到过比较特殊与严峻
的形势，所以在今年的市场营
销中，有的在调整结构，有的在
调整渠道，有的在调整市场促
销政策，五花八门。

白酒企业在历经了上个世
纪的飞速发展和本世纪的飞黄
腾达之后，终于泰极否来，今日
今时的白酒企业已陷入产业疲
软、产能过剩、价格下跌等经济
状况。白酒企业如何转型和突
围，成为业界集体思考的问题。

北京大学经济研究所客座
教授贾福春表示，目前白酒行
业的一蹶不振可以看做是休养
生息阶段，白酒行业的过速发
展不可避免会导致其的卡壳，
因此必须放慢脚步，重整产业
结构，在质量和安全上狠下功
夫，不要急于去拓展市场，并放
弃不盈利的累赘产业，避免不
必要的拖累。

突破酒行业利益固化
藩篱

目前白酒行业正进入深度
调整期，中国白酒市场已发生巨
大变化，在“未来十年白酒的挑
战与机遇”论坛上，未来五年或
将有超过一半白酒企业被淘汰，
而新兴的电商渠道将全面替代
目前的团购和专卖店的论调成
为关注的焦点。

目前宋河牵手酒仙网，茅台
自建电子商城、五粮液筹建发展
电商、泸州老窖和洋河在天猫开
旗舰店……为摆脱困境，不少白
酒企业“触网”开拓线上市场。

酒仙网董事长郝洪峰表示：
“团购的特点，第一是高价酒，第
二是高回扣，第三必须要有关
系，这是政府消费最典型的代
表。”郝鸿峰说，在新一轮行业调
整中，以团购为代表的团购商
90%以上都没有生存空间。而
包括各种名酒在内的白酒专卖
店的生存压力也越来越大。

宋河酒业股份有限公司总
裁王袆杨说，当消费者的消费

习惯已经从线下转为线上，而
且转得越来越多，形成了网上
消费习惯的时候，就变成了一
种行业大趋势。对于白酒这个
传统行业的企业而言，不能去
违背，只能顺应大趋势。

但王袆杨指出，白酒企业做
电商现在处在初级阶段，不像其
他行业已经做得如火如荼。白
酒现在扎堆开始做电商，但并不
是放在线上平台上就是做电商，
从规划、布局来看，电商对产品
的要求都是不一样的。

在北京大学经济研究所客
座教授贾福春看来，未来白酒发
展的方向是“绵柔淡雅”，但当下
并非白酒行业的寒冬，而是正在
进入转型升级的阶段。消费人
群与方式发生了变化，国家政策
环境也发生了变化，所以整个环
境都发生了颠覆性、结构性的变
化。目前的渠道变革除了电商
之外，还呈现出渠道相互交叉、
碎片化的特点。

2013 年白酒行业经过了一
个“坎坷之年”，这也算是白酒行
业近几年来经历的重要之年
吧！那么对于日益竞争激烈的
社会，2013年白酒行业如何顺利
展开呢？

贵州酒中酒集团营销总监
张德飞认为，一定要去除畸形消
费，政务消费的依赖。未来经销
商的角色，不要过分依赖三公消
费和团购，不要对团购进行曲
解，未来一定要从政务消费转
到商务消费，那么其实是行业
回归到传统的渠道布局上。

张德飞表示，目前，白酒销
售的 99%以上，是通过多层级分
销模式来实现的。从酒企到消费
者，一般有四个渠道层级：而电子
商务则基本上实现了制造商——
电商——消费者的模式，甚至是
制造商——消费者的模式。

多层级销售模式有两个后
果值得酒企关注。北京大学经

济研究所客座教授贾福春告诉
记者：“一是渠道成本增加，主要
传导给消费者，在一定程度上影
响了消费愿望；二是酒企失去了
与消费者的直接互动和沟通。
通过直接互动和沟通而获得基
于消费者体验而产生的满意度
和衍生需求数据，对于快销品实
际上具有相当大的战略战术意
义。但在传统层级销售模式
下，酒企几乎不可能获得具有
广泛消费者基础的反馈数据。”

“就是在这种竞争白热化
的情况下，并购和行业大洗牌
是酒企在未来几年不可避免的
事情！因此，在适应新的商业
模式、创新营销体系方面先行
一步，是明智的选择。”贾福春
分析说。

因此，贾福春的结论是，归
根结底，企业不管是回归传统还
是引领时尚，始终是以产品质量
为方向的。
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