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两大酒企集中动刀系列酒
抢滩中端酒市场 恐五年内难见成效

·资讯·

意大利服装借线上加码中国
日前，电商平台鑫网易商上线，北京商报记者了

解到，来自意大利的服装、水、奶酪、葡萄酒等诸多品
牌拟通过这一线上渠道进入中国，抢食进口消费品市
场。据悉，鑫网易商以在线方式将商品供应商、物流服
务商、零售商联接至该平台，将境外原产地商品输送至
中国。该平台将覆盖欧美8国，意大利成为8个国家的首
选合作方。据商务部部长助理王炳南介绍，2013年双边
贸易额达到433亿美元，基本恢复到金融危机前水平。意
大利驻华大使白达宁表示， 上述平台旨在帮助一些意
大利中小企业，帮助其产品能够接近中国消费者。

多企业助力保护森林生态公益
“森林中国·2014中国生态英雄”大型公益活动日

前在京拉开序幕。 该活动旨在宣传在森林资源保护
方面做出特殊贡献的生态英雄。协鑫新能源、贵州大
自然科技有限公司等企业纷纷表示， 公司正通过直
接或间接方式，主打环保产品和绿色生产，响应该公
益活动。据介绍，该公益活动于11月起至明年1月的3
个月内，通过媒体寻找、主管单位推荐、公众参与寻找
形式，最终选出10位为生态保护做出重要贡献的生态
英雄。 北京商报综合报道

秋冬补水，迫在眉睫康宝莱大讲堂

所有人都知道要多喝水，但真正能做
到每天喝掉2000ml甚至3000ml的人有多
少？秋冬季节，天气干燥，更是到了必须要
补水的时候。但无数人还是处于觉得很渴
才去喝水的地步，尤其是上班族，不光不
爱喝水，也不能按时上厕所，活动量也非
常少，患结石的几率也随之增大。

为何你不爱喝水
你身边有这样的伙伴吗？无时无刻不

在喝水， 一到一个地方马上找厕所的；从
没有见过他喝水，也没有怎么见过他内急
的；还有不喜欢喝水只喜欢喝饮料的……
不爱喝水有多种原因。比如有些人不爱喝
水，但是喜欢吃水果，那么他可能已经在
水果中补充了所需的水分。还有些人是因
为体质问题不爱喝水，那他可能有一些如
便秘之类的小毛病。

更多的人不爱喝水都是一个原因：他

没有意识到自己需要补充水分。

三招让你爱上喝水
■看见水

很多人不喝水，纯属懒的。如果你的
手边无时无刻有水存在，可能你就会改掉
不爱喝水的毛病了。 如果你在公司里，那
就买一个超大的水杯吧，现在市售1000ml
以上的太空杯可能是个不错的选择。如果
你在家里， 就在你经常去的地方都放上
水，书桌上、床头柜、饭桌上……当水随手
可及时，喝水也会更有动力。
■定时喝水

很多人起床后会先喝一杯水，这是一
个非常好的习惯。但之后喝水的时间却再
不能固定下来。现在，手机上有许多应用
软件可以帮你将喝水时间固定下来，这些
应用会给你发送喝水提示， 在一天过后，
还可以为你统计每天的饮水量。

此外，在三餐前喝水也可以作为一个
固定习惯，饭前喝一杯水，还有助于控制
体重。

让喝水变得更有趣
白开水确实会让人难以下咽，你可以

尝试让水有 “味”。 这个有味可不是指饮
料， 不管是气泡饮料还是维生素饮料，都
含有许多糖分和添加剂，绝非日常饮用的
佳品。

你也可以自己动手让饮料变得有滋
有味，如在矿泉水里加一片新鲜的柠檬或
者生姜。也可以冲泡一些茶叶。如果想喝
得更方便， 可以选择一些更特别的茶，比
如康宝莱的草本浓缩速溶茶饮，作为一款
提神的低热量草本茶饮， 其中包含了红
茶、绿茶的提取物和肉豆蔻粉、锦葵花粉
末、木槿花粉末等多种草本精华，可以提
神醒脑，喝起来也别有风味。

“要多喝水”这句话想必你已
经听的都快厌烦了吧？ 多喝水的
好处还需要再三提醒吗？ 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
士列举一些科学原理：人体中水
比任何东西都多，大约占到人体
体重的60%-70%。 人体中的水
需要参与大量重要任务。足量的
水可以帮助身体正确地消化食
物并向细胞输送营养，同时排出
不需要的物质。若没有喝足够的
水，则难以控制体温，身体关节将
缺少润滑，肌肉更容易疲劳。综上
所述，人体每个细胞、组织和器官
的正常运转都需要水。

酒企纷纷剥离系列酒

茅台剥离系列酒的声
音由来已久， 今年初曾有
消息披露， 茅台将进行内
部拆分， 将现有系列酒整
体剥离至新公司 ，2014年
完 成 新 公 司 拆 分 工 作 ，
2015年开始 “引进战略投
资”工作。今年12月，再传
出茅台集团将股份有限公
司旗下包括茅台王子酒、
茅台迎宾酒、汉酱酒、仁酒
等所有系列酒剥离出来，
并计划对新成立的公司
2-3年内进行混合所有制
改革。

时过不久，12月17日，
茅台剥离系列酒的构想
坐实。 该公司公告称，出
资2亿元设立贵州茅台酱
香酒营销有限公司，主要
为 “进一步做好公司系列
产品营销”。

同样为白酒巨头的五
粮液也不甘示弱， 且在路
线图上与茅台颇为相似。
五粮液董事长刘中国在12
月 18日的经销商大会上
称 ，2015年将做好系列产
品布局、消费者群体定位、
价格体系和渠道设计建
设、团队打造、流程梳理与
优化。为此，五粮液将实行
品牌与系列酒的独立运
作， 将成立五粮液系列酒
公司，进行市场拓展。

意指提振系列酒

在业界看来， 计划经
济催化、 经历高速增长时
代的畸形发展， 高端酒受
宠， 代表中低端酒的系列
酒一直处于被抑制状态。

茅台今年财报中的系
列酒表现尤为明显。 该公
司半年报显示，报告期内，
茅台酒收入出现2.72%的
同比增加，系列酒收入却
同比大降23.08%。另从营
收占比看，系列酒占比仅
为4%。 值得注意的是，茅
台系列酒占比在2013年财
报中还能达到6%。

白酒营销专家铁犁分
析， 之所以系列酒发展受
阻， 一方面是整体经济发
展情况所致， 酒企曾经抓
住时机， 实现了高端快速
上升， 在系列酒方面则是
缺乏营销行为。缺少人才、
难调动发展积极性也是其
中原因。 失去曾经支撑高
端的政务消费后， 白酒业
进入真正的市场竞争，“压
力大了， 酒企才有意识重
视中低端”。

此前， 五粮液提腰部
战略、 茅台迎宾酒等子品
牌降价， 都曾有过发力中
端酒市场的行动。“但与以
往不同的是，成立公司，对
系列酒独立运营， 有利于
在管理、 销售等方面更精

细化、标准化，加快其市场
反应速度。 这是酒企发力
中低端一次比较大力度的
转身。”一位不愿具名的白
酒业内人士表示。

系列酒剥离或成趋势

业界普遍认为， 酒企
依靠包销模式， 扩大品牌
规模， 但也引发了现在的
泛滥局面。 在行业进入调
整期，转入市场化竞争，企
业品牌被淘汰或归类独立
运作将成为酒业的一大发
展方向， 甚至多数会以独
立公司运营的模式进行。

白酒行业分析师蔡学
飞介绍， 高端白酒主要依
托关系营销，更看重品牌，
与此不同的是， 中低端产
品更重视渠道。“曾经更善

于品牌运作， 缺乏直接做
市场销售经验的酒企，转
型做中端， 显然需要一定
的时间培养。”

另在铁犁看来，茅台、
五粮液能否在中低端上成
功， 关键在自身， 而非市
场。“渠道的建设、 品牌的
完善需要时间， 酒企们是
否有耐性， 是否会重复老
动作———压货， 决定着他
们在中低端市场抢羹的前
景。”据他预估，对系列酒
独立运营并产生效应，至
少需要五年。 另有观点认
为，目前在国内不同区域，
已有强势中端酒存在，两
大巨头想要抢羹难度较
大， 而且他们还要面临两
者间的互相角逐。
北京商报记者 马骏昊/文

CFP/图

近期茅台、 五粮液密集抛出剥离系列酒
的举动，凸显了大佬加码中端市场的意图。在
经销商为被压制多年的系列酒终于获得重视
而松了一口气的同时，也有业内人士分析称，
企业意识的转变及中端酒渠道的建立尚需时
日，系列酒成气候可能要至少五年时间。

·微博声音·

■ 程伟雄
产品改良是七匹狼必须面临的问

题，渠道模式如不改变，依然离消费者
距离比零售品牌更远， 对用户体验反
映迟钝，产品改良不会有质的改变，流
于形式。 基于总经销模式是七匹狼之

前成功的根源， 对店铺扁平化零售精细化管理是七匹
狼的必然挑战之路。

———上海良栖品牌管理有限公司首席顾问
网友评论：
现在最重要的是拉近与最终用户的距离。 怎么做

到呢？质量是第一位的，之后是时尚。

■ 许有杰
面临老板换人，要注意哪些事？个

人觉得最重要的是别设想新老板会和
前老板有同样的工作、思考，待人处事
的模式和方法。 准备好去多了解新老
板的思路和作风， 做适当的调整。另

外，尽量不要在新老板面前一直说这一句：前老板都是
让我们这么做的。 ———宝洁中国传播与公关副总裁

小编小评：
跟着新老板的工作思路和作风， 迅速调适自己的

工作状态。 栏目主持：张茜岚


