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酒业电商：不惜一切要规模
自命为经销商的酒业电商如今互联

网化越来越重。2014年多被看做是酒业电
商借势提速规模扩张最激烈的一年。“双
11”大战刚过 ，“双12”硝烟再起 ，如此一
幕仅是这一年各企业在规模扩张战场上
角逐的缩影。 酒仙网频频牵手酒企推新
品并不断扩大融资规模 ，1919则在线下
扩张门店最为凶猛。不过，规模扩张增加
成本，对企业盈利造成挑战，电商下一步
到底要靠什么盈利成为行业考点。

电商冒进式“圈地”
“双12”又是一场电商大战，包括酒仙

网、1919、中酒网等均已加入战局，不过势
头明显比“双11”弱很多。北京商报记者观
察，在此前电商大战中火药味最浓的两家
酒业电商———酒仙网和1919今年的扩张
动作同样较为突出。 酒仙网与泸州老窖、
衡水老白干等多家酒企密集签约，不仅推
出新品，还包括O2O布局。酒仙网相关负
责人昨日向北京商报记者介绍， 截至目
前， 该公司已与上游500多家酒企达成了
深度战略合作关系。

走着O2O路线的1919今年的扩张则
主要在门店上。1919负责人告诉北京商报
记者， 该公司今年已开和已签门店达100
余家，明年拟新增413家。值得注意的是，
截至6月底，该公司门店数仅为41家。不仅
如此， 据了解，1919还有意要收购几家其
他酒业电商平台。 但截至目前仍无动作，
有知情人透露，该交易可能不会再进行。

若说融资、 开店仅是企业间的暗战，
“双11”则将电商们直接推向了前线，也引
来了这一年电商竞技的高潮。各电商对茅
台、五粮液等纷纷进行低价促销。最后的
争位战在酒仙网和1919展开， 火药味十
足，不惜喊出恶言，闹到最后，1919董事长
杨陵江发表声明称，将起诉酒仙网。

有观点认为：“电商‘输不起’，不惜一

切赢位， 主要是为了保住投资者信心，获
得流量和关注度， 背后还是为扩规模。”
然而，疯狂的价格战过后，换来的却是亏
损一片。公开数据显示，酒仙网、1919、购
酒网、 中酒网四家排名前四的电商企业
合计亏损在5000万元以上。在业界看来，
电商一直是个烧钱的买卖 ，今年“双11”
也仅是一个缩影。

规模扩张难持续
多数观点认为，正是白酒业持续低迷

催生了酒业电商爆发的野心。 对于企业，
电商的盈利模式在于规模产生收益，这也
成了他们不顾一切大扩张的主要动力。

但不可否认，规模扩张势必会带来成
本攀涨。而且，酒类属于非必需品，在政务
消费受限后，目前还面临着培养大众消费
群的任务，其相关宣传等费用较高。因此，
在白酒行业分析师蔡学飞看来，相比其他
行业， 酒业电商对资本的依赖度最高，另
加之产业环境多变、 白酒属性特殊等，也
使本处于高成本风险的酒业电商扩张增
加了较多不确定性。

“政策急刹车后， 前几年过快扩张的
酒企确实库存高企，这给电商获得低价货
品、进行价格战创造了条件。但酒企现已
减产。库存总会恢复合理化，彼时，无低价
来源的电商，又如何打价格战以赢得规模
扩张？”白姓业内专家反问道。

此外， 白酒属性决定其电商特殊性。
有业内观点称，酒类消费大多是即饮性消
费，电商发货周期长难以满足消费者即时
性需求。而且，酒类产品包装易碎、液体易
漏等特点增加了运输成本。 蔡学飞认为，
酒业电商单纯依靠线上肯定不行。

在蔡学飞看来，酒业电商实现真正盈
利还要到酒企互联网化改造完成。“线上
成本并不低，在较长时间内，酒企的价格
体系并不会给电商留出太多利润空间。只
有像阿里巴巴， 把整个产业链都整合了，
才可能出现真正的利润。”蔡学飞说。

值得注意的是，垂直电商还面临着综
合性电商的围攻。“在互联网惯用的价格
战中， 综合性电商牺牲某一个品类毛利，
可以通过其他产品维持整体利润，但对于
垂直电商则是灭顶之灾。京东当年就是靠

着这样的策略将以图书为核心品类的当
当由盈利直接打成了亏损。” 有业内人士
警示。

酒企和电商也可“好好玩耍”
蔡学飞认为，未来的酒业电商版图并

不会是一两个巨头统治天下，而是“百花
齐放”。“这是白酒的地理偏好性太强造成
的。包括洋河等利用其品牌优势、区域影
响力，已在发展自有电商平台，未来会有
更多这样的电商加入。”所以，业界警示，
当前较为冒进的电商们“悠着点”，要寻求
扩张与盈利的平衡。

对于酒企而言，正如郎酒授权电商兴
良汇（北京）贸易发展有限公司总经理陈
钢所言，如果没有几千万量级的资金支持
和一支专业队伍，“触电”有时候可是会要
命的。值得一提的是，今年来，与酒业电商
扩张同步，酒企与电商的割席也在不断升
级。“虽有纷争，但一方有需求，一方有专
业知识，其实存在合作的机会。”

酒仙网介绍，为酒企做电商代运营服
务是酒仙网业务模式之一。1919称， 该公
司还通过供应链管理费用、大数据推广费
用等实现增收，“通过我们平台的数据收
集，为企业宣传等工作提供大数据参考”。

零点研究咨询集团董事长袁岳认为，
垂直电商出路在于高附加值。高附加值表
现在酒品上主要在于高性价比。“线上消
费者对价格较为敏感，这也决定了该平台
仍主要以中低端酒为主。如何打造所谓的
‘爆款’，凸显电商的宣传作用，赢得消费
者成为关键。”北京商报记者观察，今年以
来，定制酒、青春小酒等概念在线上频频
亮相。3个月前，酒仙网曾和泸州老窖推出
三人炫，日前该公司公布，三人炫单品的
销售额已超7000万元。不过，蔡学飞认为，
这一业绩背后，主要是有较强品牌支撑。

北京商报记者 马骏昊/文并摄

细数糖摄入，甜到发胖
你肯定知道要少吸烟，少喝酒，少吃

零食……但就算你知道要少吃糖， 这个
任务也太难完成了， 因为成百上千种日
常食物中都含有糖，几乎到达了避无可
避的地步。 许多食物中都添加了大量糖。
据调查研究显示，一个普通美国成年人每
年要吃下150磅糖（约136斤），相当于每月
要吃掉10斤以上的糖！ 仅从糖中摄入的
卡路里占人体卡路里总摄入量的18%。

隐形糖造大胖子
就在今年，世界卫生组织在全球范

围内征求意见，拟将每人每天添加糖摄
入量的推荐上限减半，即从占膳食总能
量的10%降低到5%， 相当于成人每天吃
的添加糖不应超过25克。

美国加州大学洛杉矶分校人类营
养中心副主任、康宝莱营养学院及营养
咨询委员会成员苏珊·鲍尔曼博士介
绍，糖首先分为两种 ，食物中会天然含
有某些糖类， 如天然乳糖或天然果糖，

这些糖并不是添加糖， 而仅是自然状态
下这些食物的一种成分。 添加糖正如其
名： 它们是在加工或制作期间或在餐桌
上添加的糖，诸如加在菜里、咖啡里、气
泡饮料里的糖等等。

最可怕的是， 不是吃起来甜的东西
才加了糖，不甜的食物中也可能加了糖！
这些糖就是传说中看不见的糖， 包括在
中式三餐和一些明明又咸又辣的蜜饯
中，如何才能及时发现它们呢？

学会看成分表
看营养成分表基于下述几个原因，

看营养成分表确实是减少糖摄入量的第
一步。首先，糖分很多种，所以您需要仔
细阅读成分表，发现除“糖”以外的字眼，
如蔗糖、葡萄糖、右旋糖、乳糖、麦芽糖、
糙米糖浆、浓缩水果汁、麦芽糊精、玉米
糖浆、糖蜜。这才仅仅列举了添加到食物
中的一部分糖，不一而足。另一方面，需
注意即使没有添加糖， 食物中天然存在

的糖类也会作为 “糖” 列入营养成分表
中，例如牛奶中的乳糖和水果中的果糖。
冷冻无糖草莓包装上的营养成分表可能
会标示每一份草莓含10克糖， 但这类糖
是水果中含有的天然果糖。 核实下成分
表，这种情况下只应写“草莓”。

少吃液态糖
我知道，很多人提到过这个建议。但

想想任意一天， 半数美国人都会喝一瓶
含糖饮料；1/4的成年美国人每天会从含
糖饮料中摄入200卡路里，这个建议值得
再次提及。 少喝软饮料、 含糖咖啡和茶
饮、柠檬汁等水果饮品。相反，试试美味
茶， 或在水中加些桔皮或一片水果制成
不含卡路里的饮料。

食用代餐
还有什么比自己做食物更能控制糖

分摄入的了？从三餐到零食，都能够完全
掌握其中的热量。 但这个招数说起来简

单方便，做起来实在是难到了极致。那么
可以考虑另外一种极健康又能控制摄入
的方式———食用代餐。 代餐是指取代部
分或全部正餐的食物。具有高纤维、低热
量、 易有持续饱腹感的特性可以更严格
正确地控制食量和热量， 进而达到减肥
的目的。

目前国际上流行的以大豆蛋白为主
的代餐是一个比较理想的选择。大豆本身
就是一种健康食品，蛋白含量很高，膳食
纤维很多，还含有抗氧化、保护心血管的
物质。另外，大豆当中的皂甙，可以促进脂
肪的分解代谢，有益于减肥。大豆纤维也
是膳食纤维，可以软化粪便，促进排便通
畅，缓解便秘，并减少肠道对脂肪和一些
有害、有毒代谢产物的吸收。最主要的是
代餐可以完全控制住摄入指数。 如每一
份康宝莱营养奶昔，热量在约200卡路里
左右，却含有丰富的优质大豆蛋白，多种
维生素和矿物质。简单冲泡或者搅拌，美
味健康又方便，是代餐的最佳选择。

康宝莱大讲堂
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