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白酒消费蕴藏断层危机
北京商报： 现在业内都在谈白

酒年轻化，您对此是如何看待的？
李奥：国内的“80后”、“90后”约

有4亿人，是非常庞大的消费群体，但
他们更愿意喝啤酒、葡萄酒、洋酒，失
去了尝试白酒的欲望。快销行业的规
律是随着年龄而稍微逐步下降，但白
酒正好相反，说明白酒消费脱离了正
常的规律，存在着严重的年龄结构问
题，蕴藏消费断层的危机。因此白酒
年轻化必然将成为行业趋势，金六福
作为传统酒企需要提前布局，做好新
一代消费者培养和渠道营销。

北京商报： 白酒年轻化将会呈
现出哪些消费特点？

李奥： 首先， 低度酒将成为趋
势， 年轻消费群体与上一代消费群
体不同， 对于高度酒的需求并不强
烈，其次，以白酒为基础的配制酒的
需求将进一步扩大， 酒精度较低的
果酒会受到新生代消费者的青睐 ；
此外， 年轻化营销如社群营销成为
重点， 白酒的推广渠道与重点市场
也将针对受众进行调整。

北京商报： 您认为现在白酒年
轻化的最大阻碍是什么？

李奥： 每一代消费者必然有需
求特点， 现有的白酒产品还停留在
上一代消费特点中， 没有找到年轻
消费群体的真正需求， 这是白酒年
轻化的最大阻碍。

酒企呈现挤压式增长
北京商报：从上市酒企三季度业

绩来看，白酒呈现挤压式增长，尤其
是高端名酒的业绩相当亮眼，您认为
今年行业是否会出现大幅增长？

李奥： 白酒行业的形势需要从
市场规模、渠道销售、价格段及不同

级别市场等几个层面来看。 与前几
年相比， 今年白酒市场没有出现萎
缩，但是真正增长并不会太多。高端
名酒之所以表现亮眼， 主要是前几
年调整期导致社会库存较多， 近年
高端名酒采取多种方式控量、 降价
以去库存，促使消费者需求提升。尤
其是一些品牌力较强的产品， 在价
格下行之后，销量有所反弹很正常，
但并非整个行业需求反弹。

北京商报：据您了解，在全国不
同的市场层面， 白酒的消费都呈现
哪些特点？

李奥： 今年县级市和地级市的
白酒消费都呈现出差异性。 在地级
市市场，由于房地产价格攀升，占据
主要消费的白领人群有底气， 尤其
是在节假日的消费能力较强。 而县
级市则呈现谨慎态度， 宴请相对较
少，持续消费能力相对较弱。

深耕渠道稳定产品价格
北京商报： 今年前三季度金六

福的销售情况如何？
李奥： 今年民酒行业增长率较

低，市场竞争惨烈，在此情况下 ，金
六福维持了前两年的销售增长 。以
往白酒销售主要来自于渠道压货和
市场容量增长， 但目前渠道还在消
化社会库存， 酒企很难如以往通过
压货的方式达成自然销售， 必须通
过竞争实现增长， 这促使行业呈现
抢占式增长。事实上，今年金六福的
整体销售能有所增长， 一方面是定
位清晰的超级单品， 另一方面是依
靠黄金网点的投资， 实现在核心市
场抢份额， 并且通过提高价位提升
企业业绩。

北京商报：一个白酒产品上市越
久， 其利润空间也将被逐步压缩，那
么金六福如何做到维护价格稳定？

李奥： 精细化操作的基本价值
便是维护产品价格。 以往白酒销售
都是渠道为王， 随着酒业调整期以
来，逐渐转变为终端为王，金六福这
几年一直在提高精细化市场操作能
力，进行权力下放，将市场主要分为
金网、银网和绿地市场，并采取不同
的市场策略进行梳理， 从而维护了
产品价格。

北京商报： 此次金六福推出了
“一坛好酒”， 针对于年轻一代消费
群体，营销渠道和以往有什么不同？

李奥：针对于“一坛好酒”的消费
群体，将采取与以往传统产品不同的
渠道和模式。“一坛好酒”将首选地级
市，聚售餐饮和电商渠道，并通过餐
饮渠道和部分网点做团购业务 。此
外，将构建消费者社群营销，搭建酒
企与消费者之间的零距离交流平台，
实现社群化运营， 进行消费者培养。
当然，全新的推广方式并不是说金六
福抛弃了传统经销商，而是针对不同
的消费人群，推广不同的产品。

北京商报记者 关子辰 朱欣悦

·在酒言酒·
酒圈之约

金六福酒业总裁李奥：

白酒营销应落地年轻市场

一向以节庆婚宴市场为主的金六福在11月5日瞄准年轻一代消费群体推出了新品“一
坛好酒“。无独有偶，茅台、五粮液、洋河等知名酒企也在陆续布局年轻化，将新生代消费群
体作为重点。在新酒发布会上，北京商报记者就白酒年轻化采访了金六福酒业总裁李奥，他
表示，国内白酒消费存在着消费断层的危机，因此白酒年轻化必然将成为行业趋势。

曝光台

11月1日， 山西省食
品药品监督管理局官网
公布对197批次样品监督
抽检通告，不合格样品达
14批次，其中酒类不合格
样品达6批次。 其中包含
山西东方神鹿实业有限
公司生产的全鹿酒中检
出安赛蜜、酒精度低于标
签明示值；山西代县贵喜

酒业有限公司生产的贵
喜黄酒中铅含量超标；山
西杏花酒都酒业股份有
限公司生产的39度8酒、
吕梁晋源酿酒有限公司
生产的杏日梦酒（清香型
白酒）、 山西金源酒业有
限公司生产的晋派第一
坊酒中检出环已基氨基
磺酸钠（甜蜜素）等。

山西食药监局抽检多家酒企不合格 宁夏雪岩红贺兰山野生酸枣酒不合格

10月17日，宁夏食品
药品监督管理局发布2016
年食品安全监督抽检信
息公示（第34期）。此次食
品监督抽检样品达280批
次，不合格抽检样品达20
批次。其中，食品安全监
督抽检酒类样品达 8批
次， 不合格抽检样品达1
批次。此次酒类检验项目

主要为铅、 苯甲酸、 山梨
酸、糖精钠、甜蜜素、安赛
蜜、酒精度、合成着色剂
等。而标称为宁夏雪岩红
野 生 果 酒 有 限 公 司 于
2016年6月18日生产 ，规
格为 125ml/瓶的雪岩红
贺兰山野生酸枣酒，因酒
精度项目不符合国家规
定标准而遭到曝光。

11月2日， 安徽省食
品药品监督管理局公布
2016年第42期食品安全
监督抽检信息通告 ，酒
类抽检样品达 82批次 ，
合格79批次，不合格3批
次。 标称为由安徽工美
服装有限公司经销，怀远
五岔调味品厂于2016年5

月28日生产的海味鲜黄
酒，酒精度不合格，同时
检出苯甲酸；标称同为芜
湖元封酒厂于2016年6月
23日生产的元封原浆封
藏F10以及元封原浆经典
F15， 因酒精度不符合国
家相关规定标准均登上
质检黑榜。

安徽三家酒企产品质检不合格 山东济南华贵贰号酒检出甜蜜素

11月2日 ，国家食药
监总局公布食品监督抽
检 通 告 （2016年 第 145
号） 涉及安徽生产环节
的相关情况 。 此次食品
监督抽检5类食品共419
批次样品 ， 其中酒类抽
检样品达103批次 ，不合
格样品1批次。标称为由

济南财兴商贸有限公司
销售， 古贝春集团有限
公 司 生 产 的 华 贵 贰 号
酒， 产品中环己基氨基
磺酸钠（甜蜜素）检出值
为0.00058g/kg。 而根据
国家相关标准规定 ，甜
蜜素为不得检出项目。

栏目主持：武媛媛

河套酒业集团销售有限公司总经理刘立清：

白酒行业将进一步分化

贵州仁怀市酒协秘书长吕玉华：

酱香酒需要走大众化道路

茅台从最高零售价超过
2000块钱， 到现在八九百块
钱， 真正喝茅台的人已经变
了。高端白酒价格下降，消费
主力从政务接待转向更大范
围的消费人群，加上本轮去库
存的产业调整， 今年春节以
来，以茅台、五粮液为首的高
端酒市场回暖明显。在第一集
团的带动下，地方龙头企业从

5、6月开始也呈现复苏态势。
这种复苏仅仅限于全国性名酒和地方龙头企业，

大量的中小企业依然处于水深火热之中，亏损面较大，
产品在市场上也进一步萎缩。

一方面处于经济疲软、需求不旺的大背景，另一方
面面临着中产阶层崛起、大众消费升级的新形势。白酒
行业仍然在加大分化，未来品牌集中度将进一步提升，
全国和地方名优酒会越来越好， 中小企业则会出现大
量的兼并和倒闭。

酱香酒的价格多年来居
高不下，居高不下的原因并不
是消费者造成的，而是市场的
杠杠。企业以前没有很好去做
市场，去做销售。一遇到困难，
就没有办法应对。实际上这次
酒类调整， 是对仁怀200多家
规模白酒企业的一个很好的
培训，是好事。这也是对白酒
行业协会的一个很好的教育、

培训。没有酒业转型期，企业就认识不到风险。这种风
险并不是白酒企业担当的风险， 也有金融企业担当的
风险。下一步公司要思考，如何搞好酱香酒的营销。同
时要返璞归真，回归理性，回归常态。不要总觉得酱香
酒好，天下第一。

仁怀酱香酒必须走大众化道路，要认真研究市场，
尊重自然规律、市场规律，要符合消费者消费的规律。
你把七八百元的高价酒，价格调整到四五百元，消费者
能够接受。推出100元以内的低端酒，让广大的老百姓
能够喝得起酱香酒， 销量自然会上去。 要转变销售观
念，要走市场化道路，要薄利多销。所以我对仁怀酱香
酒销售问题的看法，就是一定要规范，回归到理性。要
有高端酒，要有低端酒。要让普通老百姓喝得起。

栏目主持：武媛媛

著名白酒专家沈怡方：

微分子酒工艺将受市场青睐

过去中国在世界的蒸馏
白酒里最大的缺陷就是刺激
性太强，酒精度太高。现在经
过这些年， 酒精度开始降低，
但是口感的刺激性从工艺上
没有得到很好的完善，一些白
酒如洋河在这个方面有了突
破，口感绵柔。我个人认为微
分子产品很有发展前途。

绵柔工作对于搞生产技术
的人来讲不是简单的东西。即使在洋河内部，当初在创
新绵柔工艺过程中思想也不一致， 也是一个不断的认
识过程，有些人是反对的，我曾经在洋河酒厂待过一段
时间， 了解这个情况。 洋河蓝色经典有今天这样的结
果，我认为有两条，一条是生产工艺的不断创新，取得
了口感的不断完善和改善，向绵柔方面发展，现在已经
提炼出来了。还有一条是营销之路。洋河的蓝色经典在
营销上有一套创新的模式， 这两条使洋河蓝色经典有
了今天的规模和市场。


