
Industry�观酒B3
编辑 薛晨 美编 白杨 责校 刘凯晶 电话：64101973���hjzk2015＠126.com

北京商报 2019.5.22
中国酒业周刊

人事

江小白回应收购贵州醇消息不实

5月16日，针对部分媒体报道江小白就收购贵

州醇全部股份展开谈判等事宜，江小白方面于当

日回应称，上述相关消息不属实。江小白同时指

出，2019年以来，公司启动了“Open+”战略，与各

行业探讨合作空间。虽然江小白跟很多企业有过

接触，但至今还没有实质性进展。

北京商报综合报道

辟谣

吴健卸任沱牌舍得营销公司总经理

5月15日，舍得酒业发布通知称，同意吴健因

个人原因辞去四川沱牌舍得营销公司总经理职务

的请求，任命吴健担任舍得酒业营销战略决策委

员会委员，并继续履行舍得酒业股份有限公司董

事职责。

金沙酒业借体育赛事营销

5月12日，由金沙酒业赞助的2019生态大圩

国际半程马拉松在安徽合肥激情开跑，开启马拉

松品牌营销异业合作，万名跑友在美丽的大圩生

态景区相约一场“洗肺”之旅。

·酒业热词·

青花郎预计三年内分6次提价

5月15日，郎酒召开青花郎事业部2019年核

心经销商工作沟通会暨5-12月核心工作讨论会。

会上，郎酒高管分析了青花郎提价的六大需求点，

并宣布青花郎未来的目标零售价为1500元/瓶，将

在三年内分6次提价来实现此目标。

签约顺丰 剑南春开启同城配送业务

5月16日，剑南春江西办事处召开了季度会议

及同城配送培训大会。会议提出，剑南春将与顺丰

达成合作，全面开启同城配送时代。据悉，重庆、广

东区域的同城配送于5月16日正式上线，江西区域

将在6月3日上线。会议中提到，6月启动经销商至

终端客户，8月启动专卖店至消费者。

稻花香与高校深化产学研合作

5月9日，稻花香酒业股份有限公司与华中农

业大学、湖北工业大学、三峡大学产学研合作签约

仪式在稻花香集团视频会议室隆重举行，校企强

强联合，以产学研协同创新为路径，聚合区域产学

研优质资源，共同推进白酒产业创新升级、区域经

济高质量发展。

策略

价格

第七代五粮液终端供货价上涨

5月14日起，重庆市场第七代经典五粮液的

终端供货价调整为939元/瓶；从6月1日起供货价

调整为969元/瓶；5月，第七代经典五粮液收藏版

上市，终端供货价为969元/瓶，限量2件/店；从6月

1日起供货价为999元/瓶；6月，第八代经典五粮液

上市，终端供货价为959元/瓶。

推高端新品
北京商报记者了解到，此次推

出的新品国酿1959出厂价定为

1159元/瓶，直逼高端白酒价格段，

这也是国内黄酒市场上难得一见

的举动。北京商报记者就所推新品

的具体信息以及公司经营状况等

问题向古越龙山方面进行了采访，

截至发稿之时，尚未获得回复。

另外，值得一提的是，此次国酿

1959的推出，并不采用黄酒行业传

统营销模式，而是通过“体验馆+俱

乐部+新零售”、国酿黄酒文化新零售

体验馆、“国雅荟”黄酒俱乐部+“国

雅荟”财富俱乐部、“国雅荟”万人圈

层黄酒俱乐部计划，以及“新团购-

新餐饮-新终端”三新模式等一系列

方式，针对产品打造专属圈层社群。

中国绍兴黄酒集团有限公司

总经理柏宏表示，在消费市场升级

扩容、产品快速迭代的趋势下，市

场需要高端产品。因此，黄酒行业

应该进一步提升品牌价值，优化产

品结构。而古越龙山今年推出的国

酿1959，就是为了树立主力单品，

类似茅台的飞天与五粮液的普五。

“白酒与葡萄酒市场已经证明，高

端消费者能够接受高价位产品，因

此，古越龙山的四大产品体系也会

按照这一认知来设置。”

众所周知，目前高端酒市场普遍

被茅台、五粮液等头部白酒企业占

领，而黄酒行业少有涉猎。北京商报

记者在走访市场时发现，包括古越龙

山、会稽山、塔牌、石库门、女儿红等

品牌基本上都是位于中低端价格段，

千元以上的高端产品几乎没有。

谋市场突围
近年来，由于黄酒的产销与白

酒、啤酒、葡萄酒之间存在着较大差

距，整体产业规模偏小，黄酒消费始

终很难走出传统区域。北京商报记

者梳理发现，当前古越龙山的销售

市场主要还是集中在江浙沪地区，

且销售收入和销售量均高达70%以

上。此前古越龙山方面也公开透露，

今年，古越龙山要在抢占江浙沪黄

酒主流核心市场的同时，继续开拓

其他非传统黄酒消费区域，如北京、

天津、陕西等市场，及周边省市如安

徽、福建、江西、湖南和湖北等。

柏宏表示，目前开拓市场最大

的难点主要在于性价比的平衡，通

常来说，市场投入费用是有限的，

但市场上需要投入的费用却是巨

大的。不过，古越龙山的经销商利

润空间还是比较大的，尤其是在外

埠市场。未来，在产品体系和区域

布局上，古越龙山会更多地充分考

虑经销商的利益。

但也有业内人士指出，黄酒市

场需要向外拓延，若开拓得力，则未

来市场份额或将与葡萄酒并驾齐

驱。但是从目前来看，仍需要一段时

间。“喝酒说到底还是口感问题、消

费习惯问题。”

身处“不温不火”
事实上，不论是推新品还是布

局全国化，都是为了进一步提高市

场的认可度，促进销量上升。北京

商报记者发现，2018年，古越龙山

实现营业收入约为17.17亿元，同

比提升4.87%；归属于上市公司股

东的净利润约为1.72亿元，同比增

长4.69%。但扣除非经常性损益后

的净利润和经营活动产生的现金

流量净额，却都出现了下滑。

根据中国酒业协会公开数据

显示，2018年1-12月，纳入到国家

统计局范畴的规模以上黄酒生产

企业115家；规模以上黄酒企业累

计完成销售收入167.45亿元，累计

实现利润总额仅17.24亿元，亏损

企业累计亏损额却达0.31亿元。中

酒网创始人、丹溪酒业董事长赖劲

宇指出，过去，黄酒行业虽然销量

不错，但是由于客单价太低，导致

销售收入始终难以上升。

而作为黄酒龙头企业的古越

龙山，相较而言在品牌传播和推广

运营方面，具备一定优势。不过，业

内普遍认为，由于当前黄酒的推广

进程和消费者接受程度不一，中国

黄酒行业依然需要耗费很长一段

时间去解决品类教育问题，未来在

全国的消费仍有待进一步普及。

中国食品产业分析师朱丹蓬

告诉北京商报记者，近年来，中国黄

酒行业一直徘徊在较为低端的运营

阶段，且由于整体体量不大，利润也

较低，始终处于“不温不火”的状态。

但他也指出，黄酒作为中国酒文化

的重要组成部分之一，未来的发展

空间还是比较大的。未来，随着大健

康产业的发展和推进，黄酒行业或

将进一步向品牌提升、全国化运营

发展，进而打破规模化壁垒。

北京商报记者 刘一博 许伟

古越龙山强推千元产品存疑
5月16日，浙江古越龙山绍兴酒股份有限公司

（以下简称“古越龙山”）发布战略新品国酿1959，这
也是古越龙山在高端产品上的一次突破尝试。业内
人士指出，古越龙山是黄酒行业的头部企业，本身
已拥有绝对的市场份额，推高端产品无非是为了进
一步加速提升净利润产值。 然而也需要注意到，由
于黄酒行业体量较小，一味对标高端白酒而不去关
注市场本身需求度的行为，长久来看难以支撑行业
变革，促进行业发展。

北京商报讯（记者 刘一博 许
伟）5月11日，北京商报记者从陕西
西凤酒股份有限公司（以下简称“西

凤”）处获悉，西凤营销公司将一分

为三。其中西凤品牌运营公司，负责

运营商产品以及风行营销公司；西

凤酒营销管理公司，负责自营产品

的销售；西凤电商公司，负责电商业

务。西凤集团董事长张正将担任上

述三个公司的董事长，公司的财权、

人事权则归股份公司所有。

据悉，该项改革已全面铺开，西

凤品牌运营公司已经建立，西凤电

商公司也已经开始在官微上公开进

行招聘。不过，该负责人表示，由于

整体系统正处于筹划阶段，内部文

件尚不便公开透露。业内人士指出，

西凤此举有利于进一步聚焦主要资

源打造核心大单品，是推进西凤实

现“双百亿”目标的重要一步。

在今年3月，张正刚上任之时就

曾明确提出，西凤要用三到五年的

时间实现双百亿目标。并针对今年

的品牌建设指出，2019年要以进一

步提升品牌价值和效益为先导，在

自主品牌中，打造出一款能够承载

西凤文化、价值，并创造良好效益的

核心产品。同时，通过二到三年的时

间，推进西凤逐渐发展成为全国高

端白酒主流产品之一，进一步提升

西凤的品牌影响力。

北京商报记者注意到，在提出

“双百亿”目标后，在西凤集团第十

一次职工代表大会暨第十三次工会

会员代表大会上，张正再次指出，要

推动企业从“服务经销商”向“自主

经营”转变，实现双驱动运行模式。

事实上，近几年来，西凤一直

比较依赖于开发产品，而在自主产

品经营上处于相对弱势的态势。业

内人士指出，长久以来，西凤酒自

有产品和开发产品价格基本处于

重合区间，会产生一定的内耗问

题。此次成立西凤品牌运营公司和

西凤酒营销管理公司，分开运作自

有品牌和运营商产品，虽然可能短

期内效果不明显，但有利于进一步

缓解内耗问题。

西凤酒营销公司一分为三


