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酒业周刊

银基推智能物联网剑指大数据营销

1919牵手酒企 共谋新零售 酒仙网人头马战略合作升级

网酒网涉水云商、新零售连锁领域

战略曝光

·新品发布·酒业渠道商借新零售逐利
自2016年云栖大会以来，“新零

售”概念越来越火，线上线下深度融
合的模式迅速蔓延， 本届成都春糖
会更是见证了酒水行业“新零售”的
快速落地。洋河股份、景芝酒业等白
酒行业领头羊相继与191 9签订合作
协议全面布局新零售； 中粮名庄荟
也致力于打造线上线下全渠道模
式，2017年启动“新消费、新零售、新
爆品”计划等。业内人士表示 ，新零
售对酒水行业的影响是不言而喻
的， 在新零售时代如何做好线上线
下联动、 为消费者与酒企提供更好
的服务，成为传统酒类经销商、电商
需要思考与解决的问题。

新零售“蔓延”
3月21日 、22日 ，1919酒类直供

在 2017年春季糖酒会上先后与洋
河、景芝召开战略合作发布会，并发
布战略新品， 并将在1919线上线下
同时发售 。1919将为企业提供大数
据服务， 实现在重点销售区域市场
精准有效的消费者服务。

早在成立之初就已将线上线下
联动发展、 互相导流作为重要模式
的1919如今实现线上全渠道覆盖 ，
线下门店也覆盖全国500多个城市
逾1000家门店， 在新零售概念诞生
前已然抢占了先机。

酒仙网早已从纯电商平台发展
为“新零售”结合体，在与线下连锁
企业合作的同时， 深入发展 “酒快
到”O2O项目，进一步推动酒仙网新
零售布局。

除了酒类电商积极加码线下门
店，与酒企谋求合作之外，酒业传统
经销商也在新零售的趋势下， 积极
拓展线上渠道。

华龙酒业和酒便利均是从传统
连锁酒行向线上发展。 两家线下企
业拓展线上渠道，实现双向融合，以
“互联网+呼叫中心+体验门店+配
送站”的模式推进线下线上的同步。
华龙酒业表示 ，2017年要迅速扩容
O2O酒类电商项目酒直达，增设500
家门店。

银基集团作为传统大商的代表
企业，于2016年正式启动了“品汇壹
号·云合伙”项目，将白酒销售终端
商家在银基B2B平台上注册成为平

台会员， 从而降低终端商家的采购
成本 。至2017年3月 ，该项目已覆盖
全国180余个主要城市，B端会员数
量超过13.6万家。

除了白酒传统渠道商， 进口酒
渠道也在新零售方面有所动作 。中
粮名庄荟将进一步整合线上线下全
渠道全网络营销体系， 利用线上限
购模式如秒杀直播等， 线下名庄荟
连锁门店集体验式营销和便利式购
买于一体，并推出品牌大使品鉴，进
行进口酒定制， 展开进口酒专业知
识培训及品鉴互动交流等活动。

线上快速发展
对酒业渠道商来说， 新零售颇

受关注的重要原因便是线上渠道的
迅猛发展 。数据显示 ，2016年 ，中国
快消品市场中线上销售份额超过
25%，维持了27%的增长率 ，线上销
售推动了整体市场的增长。

据 《2016中国酒类线上消费白
皮书》显示，随着居民收入的增长 ，
中国酒水市场发展整体规模稳步上
升。其中，2015年酒类电商行业交易
规模达到180亿元。各酒类线上销售
额均呈快速增长之势， 白酒占据消
费市场首要地位，葡萄酒、洋酒 、啤
酒增速加快。同时，“80后”已成为酒
水产品的主力购买人群，而超过80%
的消费者选择在移动端购买酒类。

消费习惯的改变、 线上销售的
快速增长让白酒行业开始正视线上
渠道。 中国品牌研究院研究员朱丹
蓬表示，从新零售发展进程来说，酒
类电商平台从开始的单独行动 ，到
与酒企、传统渠道商对抗，再到现在
的整合行动，在2016年，很多酒企与
电商平台的关系已缓和， 看到了很
多新零售的发展趋势。

经历过针锋相对，茅台白金酒、
五粮液 、 古井贡等酒企大佬找到
1919进行合作。 而酒仙网在与酒企
合作上， 开创了互联网定制单品的
新模式，从泸州老窖的“三人炫 ”到
前不久古井贡的“桃花春曲 ”，酒仙
网合作开发产品的酒企达百余家。

但作为进口酒渠道商的北京酒
易酩庄酒业有限公司则不急于在新
零售领域有所动作， 其董事长张言
志认为， 新零售就是拉近消费者与

商品之间的距离，“其实包括我们在
内的很多进口渠道商在几年前就开
始探索线上， 我们开发了微信端产
品， 这不是在新零售概念之后才着
手”，但他认为新零售并不是具有颠
覆性的新销售模式， 未来两三年内
仍是以传统零售模式为主。

扭转观念仍需时日
在新零售时代取胜的关键在于

为消费者提供服务。 新零售其实对
于消费者而言就是更便捷的购买 、
更优质的服务、更值得信赖的品牌，
对于传统酒类渠道商来说， 摒弃原
有观念，增强服务消费者观念，注重
品牌建设与消费者互动， 才有机会
赢得消费者的好感。

白酒行业专家蔡学飞认为 ，这
对于酒业传统经销商来说 ，主要的
阻力来自观念的转变 。因为新零售
要求打造基于线上下闭合销售环 ，
传统经销商在工具的打造与大数
据的运用上十分原始 ，中国传统酒
水经销商基本上都是外行 ，短期内
难以适应 。此外 ，中国传统经销商
没有服务商的角色意识 ，对于新零
售来说 ，销售商即服务商 ，这一点
中国酒水传统经销商可以说很难
适应。

对于酒类电商来说， 向线下发
展也会面临各种问题。蔡学飞表示，
新零售强调线上线下的融合， 而目
前无论线上流量成本还是线下房租
等固定成本都是不小的负担， 新零
售强调线下场景化，追求体验，线上
只是购买渠道， 所以电商做新零售
如果不能有效地控制门店的效益 ，
同时优化线上下的资源使用， 否则
将会是沉重的企业包袱。 随着开店
数量的增加 ，1919也从原有的直营
店+直管店模式演变成为基金直管
店，降低成本。

正一堂战略咨询机构董事长杨
光指出， 目前对于新零售模式还是
缺乏成熟的路径和方法， 酒类电商
在线上虽已有较成熟的模式， 但线
下体验店形态、聚合消费者、为消费
者提供服务等问题， 以及如何将线
上线下相结合， 摸索到线下发展的
规律，都尚需探索。

北京商报记者 刘一博 郑娜

水井坊·典藏大师版发布

3月19日，水井坊正式发布全新高端核心产品水井
坊·典藏大师版，建议零售价899元，高于水井坊臻酿八
号与井台两大核心单品的建议零售价。 随着水井坊高
端产品定位的进一步上行， 为水井坊在300-500元价
格带腾出更大增长空间。水井坊总经理范祥福指出，消
费者对高端品质的需求增大，高端产品份额必不可少。
水井坊在产品布局上需新的调整， 加码布局高端产品
线，推出新的高端产品从而进一步稳固高端市场定位。

发力健康酒 汾酒推出葛根竹叶青

３月21日，由汾酒股份公司旗下竹叶青品牌、新媒
体酒业家联合主办的 “葛根竹叶青———2017中国健康
白酒论坛”在成都召开，汾酒推出了健康白酒新品葛根
竹叶青。

据悉，此次推出的葛根竹叶青酒体度数为36度，新
品系列共设置葛根竹叶青·神蕴、葛根竹叶青·气韵、葛
根竹叶青·精润三款产品， 零售价格区间在75-450元
之间，处于商务用酒主流价格带。

北京商报记者 刘一博 郑娜

茅台健康白酒台壶春亮相春糖会

3月21日，2017中国健康白酒创新发展高峰论坛暨
贵州茅台酒厂（集团）保健酒业有限公司台壶春酒战略
新品发布会在成都举行， 这标志着茅台集团开始真正
发力新一代健康白酒， 台壶春酒作为茅台集团推出的
新一代健康白酒新品， 承载着茅台集团做强健康白酒
的希冀。目前健康白酒已经呈现出超过500亿元以上市
场规模的趋势。业内人士分析，健康白酒规模化超级单
品将在未来3-5年出现。

酒鬼酒发布全系列产品

3月20日-22日， 酒鬼酒连续推出了三个系列新
品，囊括了高中低三个价位的产品。3月20日，酒鬼酒举
办内参·诗酒文化社（成都）赏春会，以发掘内参作为酒
鬼酒文化境界至高点文化内涵。3月21日，湘泉“情怀”
系列发布，其中包括乡恋、城事、湘聚三款新品，根据不
同饮用场景下大众消费的个性化、差异化、多元化需求
精心打造的高性价比白酒。3月22日， 次高端产品红坛
“柔”系列推介会举行，抢占次高端市场。

3月21日，由酒仙网主办的“第五届中国酒类电商
领袖论坛”在成都召开，聚焦酒仙网B2C、B2B两大开
放平台。酒仙网董事长郝鸿峰围绕开放平台、爆款等关
键词，对2017年酒业电商新趋势进行了解读。

在论坛上酒仙网与人头马签署战略合作， 人头马
君度集团宣布酒仙网成为其国内酒类产品在电商全渠
道最重要的电商战略合作部门。 酒仙网副总裁张纪彬
为十大民酒获奖企业颁奖， 表示将继续利用大数据优
势，为酒企产品的打造提供样本，促进酒行业发展。

3月21日，网酒网董事长李锐对外公布美酒生态价
值链，并分享了“网酒云商，引领社交价值变现”、“酒类
新零售连锁， 驱动线下终端升级”、“全球化产品通路，
发挥生态平台价值，以三大类产品组合深耕市场”的战
略布局及发展路径。

李锐表示，网酒网希望在酒业新常态之下，通过聚
合全球化葡萄酒产品及创新生态模式， 与合伙人共享
生态红利，共谋酒业经营发展远略。

3月21日、22日，1919酒类直供电商先后与洋河、景
芝召开战略合作发布会， 并发布由1919专销的战略新
品“金洋河”、“洋河头曲”，以及“38度500ml景芝1+1”。
两次合作既是1919利用新零售商业模式和信息系统创
新的又一开端，也是酒企进行渠道创新、布局新零售的
又一举措。据悉，洋河将支持1919完善洋河产品布局，
且2017年采购目标不低于1.5亿元。 而38度500ml景芝
1+1将作为2017年两家企业合作的重要突破口， 并进
入1919山东区域线下门店。

3月20日，银基集团在糖酒会期间发布全新战略性
产品“品汇云踪”。这款智能物联系统通过GPS+LBS智
能终端感知货物运行信息，并实时上报。基于“云”计算
架构大数据平台，实现对物联网数据存储、计算、管理、
监控、分析、挖掘及应用。让用户通过业务管理终端或
App进行管理平台的业务跟踪处理， 及时了解货物状
态及预警处理，并将杜绝串货行为。

北京商报记者 刘一博 郑娜


