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昌黎产区：丑闻之后的涅槃重生

编者按：从小众喜好，到公众眼中的主流酒类，葡萄酒在中国市场的变迁伴随着中国葡萄酒产区概念的提升。国产葡萄
酒企业也从最初的价格主导生产，渐渐迈入品质时代。由此，“产区”这一词汇不再是进口酒的专属，正成为国产葡萄酒接轨
国际、打造区域特色的重要概念。北京商报中国酒业周刊选取了目前中国最重要的五大葡萄酒产区，地域从东北、华北直
至西北，对各大产区的优势与存在的问题进行全面梳理。本期分享昌黎产区。

中国葡萄酒产区系列报道

中粮酒业主业板块掌门人换防
北京商报讯（记者 薛晨）日前，中

粮酒业发布公告对“红白黄”酒业板块

进行调整，中粮酒业副总经理兼长城

酒事业部总经理李士■卸任进口酒事

业部总经理、党支部书记，由焦国强接

替，同时焦国强卸任黄酒事业部总经

理、党支部书记。李明接任黄酒事业部

总经理、党支部书记，不再担任酒鬼股

份有限公司副总经理、党委副书记。早

在2018年，中粮酒业为加强对新业务

板块的控制，曾进行过一轮人事调整。

有业内人士分析认为，此次调整是基

于企业“综合型酒企”的战略定位对企

业高层管理架构以及内部资源的一次

根本性改变。

综合目前的消息，中粮酒业此次

调整最突出的特点是涵盖了白酒、葡

萄酒以及黄酒在内的各大业务板块。

除了酒鬼酒板块的一把手没有调整，

中粮酒业其他板块的核心人物都有变

动调整，可谓是企业综合战略在高层

人事架构上的直接体现。

此前，北京商报记者曾在中粮酒

业公布综合性酒企整体战略活动现场

了解到，面对日趋细化的产业分工趋

势和日益复杂的环节，企业选择管理

层人事调整作为整合利用现有资源的

第一步，着力打造一支目标更加专注、

运行更加高效的管理队伍。长城葡萄

酒和黄酒业务在中粮酒业各大业务板

块中的份量，从此次人事调整动作中

可见一斑。

基于目前国产葡萄酒与黄酒业务

具有良好的市场发展预期，而中粮酒

业旗下的酒鬼酒与中粮名庄荟已经取

得了明显的业绩成效，有专家分析提

出，中粮酒业可以通过人事调整布局，

借助这两个板块的既有优势，聚合内

部优势资源，进一步拓展市场空间，为

企业战略推荐创造新的业绩支撑点。

长城葡萄酒板块作为中粮酒业的拳头

产品，却在与进口葡萄酒的竞争中一

度处于下风。面对当下国产葡萄酒品

牌化趋势明显、消费者对于葡萄酒品

质要求不断提升的市场环境，此次中

粮酒业的人事调整和资源整合是非常

必要的，也是值得期待的。

众所周知，央企的人事调整并不

能仅仅从市场层面来看待，其中不能

排除涉及到企业结构甚至是政治方面

考量的因素。北京商报记者曾注意到，

自去年起，中粮集团就开始启动业务

的专业化重组与整合。而中粮酒业的

所有动作必须对标对表集团混改方

案，否则将很难保证此次人事变局的

成效。

不仅如此，有行业专家就提出，中

粮酒业意在通过此次调整，将企业优

势财力、物力资源向长城葡萄酒板块

倾斜。鉴于目前进口酒板块增速较快，

但总体“盘子”较小且竞争激烈；同时，

长城葡萄酒相比张裕仍然存在明显差

距，因此中粮酒业选择专注于长城葡

萄酒，意图加快在葡萄酒领域的发展

步伐。不过，将黄酒板块的核心人物调

整至进口酒板块，因为业务板块之间

的差异，不排除会产生“水土不服”的

状况。此次调整，对于中粮名庄荟能否

成为一个积极的变化，其最终成效还

是需要市场的检验。

泸州老窖价格再调整
北京商报讯（记者 薛晨）泸州老窖

的产品价格调整，已由高端的国窖

1573系列持续蔓延至旗下的多个核心

产品板块。6月29日消息显示，泸州老

窖特曲酒类销售股份有限公司发布通

知，对第九代泸州老窖老字号特曲

（2014版）的价格进行调整。而就在此

之前，泸州老窖第十代泸州老窖特曲

正式换装上市。业内人士指出，此次调

整一方面能够看出泸州老窖谋求新老

产品之间实现平稳过渡，通过第九代

产品价格提升来完成第十代产品的市

场导入；另一方面，结合泸州老窖旗下

产品近期持续推进的价格调整策略，

泸州老窖正谋求对产品价格带进行调

整补充，对处于中段的产品进行提升，

以规范市场，拉动品牌价值。

根据泸州老窖特曲酒类销售股份

有限公司发布的通知，由于泸州老窖

老字号特曲换装全国上市，故第九代

泸州老窖老字号特曲（2014版）库存作

为纪念绝版产品。因此，自2019年6月

30日起，各度数产品结算价格上调30

元/500毫升，其他规格产品按比例进

行相应调整。同时，通知中还建议，各

经销商和渠道对库存绝版产品做出相

应价格调整。

就在这则通知发出之前，公开消

息便显示，泸州老窖特曲酒类销售股

份有限公司便发布文件，停止接收第

九代老字号特曲（2014版）。随后，第十

代泸州老窖特曲正式换装上市。在业

界看来，这些都是泸州老窖品牌战略

的重要组成部分。

事实上，本次价格调整已不是近

期泸州老窖首次就旗下系列产品发出

价格调整消息。5月初，泸州老窖老字

号特曲产品价格便已进行了调整，企

业要求老字号特曲产品各度数结算价

均上调10元/500毫升，其他规格产品

的价格按照比例进行相应调整，各渠

道价格体系同时做出相应调整；4月

初，泸州老窖窖龄酒类销售公司也下

发了文件，对百年泸州老窖窖龄90年

产品的价格进行调整，并同步发出百

年泸州老窖窖龄酒和泸州老窖百年酒

系列产品订单暂停的通知。

业内人士指出，此次第九代泸州

老窖老字号特曲（2014版）价格调整与

第十代产品推出紧密连接。接下来一

段时间两款产品在市场上并行销售，

一方面能够保障特曲产品在新旧产品

交换期间的稳定过渡；另一方面，也是

通过价格杠杆保证第十代产品能够顺

利被导入终端市场。另外，有观点指

出，第九代产品被打上了绝版标签，必

然能激发起一部分泸州老窖的忠实顾

客的收藏欲望，适时对价格进行调整，

不仅能让这款产品具有更多溢价空

间，更能对消费市场进行一定程度的

疏导。在公开消息中，泸州老窖方面为

了保证提价工作顺利进行，将加大对

违规行为的处罚力度，监督各区域的

成交价格达标。

有白酒行业专家指出，近期泸州

老窖频繁调整旗下产品价格，与泸州

老窖在高端化趋势下通过价格调整谋

求产品价格体系有关；更期望以此为

契机在次高端板块进一步提升品牌地

位和产品形象。

6月中下旬，中粮长城葡萄酒旗下

的华夏品牌奔赴武汉参与中国2019世

界集邮展览，期望借助文化概念来树立

品牌形象。而这并不是孤例，位于河北

省的昌黎葡萄酒产区的众多企业，正借

助产区优势以及风土特色奔赴各地进

行产品营销。尤其是消费者需求越发理

性化、多元化、品质化的今天，一度因造

假葡萄酒引发社会争议的昌黎葡萄酒

产区，正尝试着通过产业升级、葡萄酒

产业与旅游业互动等多种形式来扭转

市场的不良形象，实现产区葡萄酒产业

的涅槃重生。

品牌聚集
北京商报记者从长城葡萄酒相关

负责人处了解到，目前企业打造品牌的

主要方向，一方面是文化，另一方面则

是打造产区风土概念。茅台葡萄酒相关

负责人同样表示，将昌黎产区视为茅台

打造高品质葡萄酒的基地。事实上，在

行业人士看来，昌黎产区的风土特点，

主要在于土壤多为花岗岩、石灰土和沙

质土壤，同时整个产区在气候上也较适

宜优质葡萄生长。不仅如此，昌黎产区

还是中国第一瓶干红葡萄酒的产地。

也正是这一系列优势，使得长城、

茅台这样的大型企业在昌黎产区进行

布局，还吸引了大量中小型酒庄，精品

酒庄集群正在昌黎形成。

走出“假酒”困境
如今紧跟消费升级趋势的昌黎产

区，在数年前，曾因假酒事件而声名狼

藉。彼时，昌黎产区内曝出一系列假酒

案件，尤其是造假者利用专业知识，通

过再次生产发酵液，在酒基调配过程中

加入添加剂来让葡萄酒检测达标，随后

进行批量生产销售。尽管相关责任人在

随后的宣判中被查处，但随着事件在行

业内的发酵，昌黎葡萄酒产区的口碑受

到了近乎毁灭式的打击。

时至今日，昌黎产区已逐渐走出阴

霾，涅槃重生。北京商报记者从公开数

据了解到，仅昌黎碣石山地区的酿酒葡

萄种植面积就已经达到了5万亩，并拥

有酒庄、酒企40多家，葡萄酒罐装能力

14万吨，产业年收入超过31亿元。不仅

如此，经过多年发展，昌黎已拥有葡萄

酒品牌近200个，并且这一数字有望继

续向上增长。

不过，需要指出的是，目前行业内

依然存在对于昌黎产区整体葡萄酒品

质的质疑。北京商报记者在市场走访过

程中发现，许多行业人士以及消费者在

提及昌黎产区时，“假酒事件”依然是第

一联想词。对于这种情况，记者也从当

地有关部门了解到，目前地方依然在组

织针对酒类产品生产环节的风险隐患

整治。而品牌企业也通过加大产品追溯

来保障消费者的合法权益。

加码旅游产业
不过，品牌打造并不是一朝一夕便

能促就的。目前，昌黎产区的诸多品牌

仍不得不面对知名度不高、企业规模较

小等现实问题。北京商报记者就昌黎产

区的部分品牌在线上平台的销售情况

进行查询时发现，众多酒庄的产品要么

并未走入线上渠道，要么销售情况与同

等价位的进口酒品牌存在较大差距。

线上平台表现不佳，线下平台同样

不容乐观。作为距离昌黎产区最近的一

线城市市场，北京市的各大商超、社区

便利店甚至是餐饮店内，均难以见到除

长城华夏以外的其他产区酒产品，甚至

是茅台葡萄酒也难以见到。业界观点认

为，品牌的薄弱、知名度的欠缺，成为昌

黎产区的中小型品牌难以在市场上立

足的原因。

对此，昌黎产区试图通过多产业联

动发展来引导产区葡萄酒经济向更多

元化的方向发展，并借助产业联动提升

产区品牌的知名度和美誉度。目前，昌

黎产区的葡萄酒产业开始与旅游产业

进行深度捆绑。公开数据显示，2018年，

昌黎县与葡萄酒相关的旅游接待人数

达105.312万人次，收入12.24亿元。高收

益下，“红酒加旅游”的发展模式成为昌

黎产区引导当地葡萄酒产业转型升级

的重要方式。

北京商报记者 薛晨


