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征稿启事

为引导读者建立正确的酒类消

费观念!本报举行"我与酒的故事#有

奖征文!欢迎读者朋友将生活中遇到

的有趣的酒故事$健康饮酒的心得体

会$酒类消费与酒文化$与酒有关的

糗事窘事等!付诸笔端!与大家分享%

!"

征文内容及体裁
#

凡个人亲身经历的与酒有关的事

与情!无论大小!皆可提笔为文!发给我

们%字数在
788

字以内!散文$诗歌$杂文$

故事均可%

$"

征文方式
#

电子文档请发送至电子邮箱 &
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' 来信请寄&周

口日报社酒水餐饮部付永奇收%

咨询电话&
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在白酒销售淡季的
#

月! 高企的库存成

为困扰高端白酒经销商的顽疾"

#降价能抛货都是幸运的!更大的苦恼在

于过去的库存卖不完! 还得执行合同中每月

新增的压货任务" $快速跨入百亿俱乐部的郎

酒集团一位经销商表示%

与高企库存相对应的是! 高端白酒的价

格已经在
68!"

年销售淡季接近崩溃" &

#"

度

飞天茅台在部分经销商手中的批量出货价已

经降到每瓶
788

元 !

#6

度五粮液降到每瓶

<78

! 而十年红花郎的出货价甚至跌至每瓶

"88

多元% $重庆一位同时代理了上述多款高

端白酒的经销商冯松宇告诉记者!销售遇困'

价格狂跌的后果就是经销商的货卖不出去!

酒厂的货压不下来! 高端白酒的经销渠道或

许将在今明两年进行一场大洗牌"

*+,-./

每年
"

到
<

月均为白酒销售淡季! 而今

年的淡季格外明显"

&

"

月份后期到
$

月份开始!红花郎基本

卖不动!茅台每个月也仅能卖出几件!这样的

销量只及往年旺季的十分之一" $湖北一位名

酒经销商表示!经销商只能降价促销!清理库

存! 然而部分高端白酒的保价保量行动打乱

了他们的部署"

&郎酒的部分区域给签订十年红花郎
!8

万以上分销额的! 每瓶价格已经降到
"88

元

以下!由于库存高企急需盘活资金!有的经销

商直接以每瓶
"88

元左右的价格出货! 经销

商显然已经招架不住库存的煎熬" $郎酒一位

经销商告诉记者! 由于郎酒计划在
1

月份缩

减销售费用和人员! 部分销售人员为了拿到

厂家的奖励!开始向经销商以各种方式卖货!

&并单低价进货时有发生" $

&有的销售人员由于迄今没有拿到
68!6

年的奖励! 甚至利用信息不对等帮经销商之

间互相蹿货!从中赚取差额!导致郎酒的动销

越发困难!一季度销售量仅为
=

亿多元!而郎

酒
68!"

年的行政任务是
!88

亿元 ! 照此趋

势!今年能完成
18@

就不错了" $上述经销商

告诉记者!经历了压货式增长之后!库存压力

严重的还有洋河天之蓝等"

这种蹿货导致的直接局面就是酒厂压货

遇阻"

&签好的合同执行不下去" $一位高端白

酒销售总经理告诉记者! 去年每月回款几千

万!到了今年
"

月份开始!每月回款仅有一两

百万元"

贵州茅台一季报披露的信息显示! 公司

的预收款从年初的
#8?=!

亿元下降为期末的

67?1<

亿元!降幅超过
$8@

(五粮液一季度营

收再现个位数增长后! 一季度末预收款比期

初下降了
61?8$

亿元!降幅超过四成(洋河股

份预收款项也比年初下降
$"?$!@

%

酒厂预收款的大幅下滑! 也直接反映了

白酒压货式营销的高&副作用$%

&对经销商而言! 除了过去的存货卖不

完!还有个更大的苦恼!就是每个月厂家新的

计划配额都会如期而至% $冯松宇透露!按照

与厂家的合同! 他们每个月的销售任务是
#8

多万元% 尽管最近一个多月只销出去
7

件酒!

但是到了月底!还是不得不往厂家打货款!而

厂家随即发新货% &如果不执行合同!那么厂

家将取消经销资格!一旦市场回暖!经销商就

失去了再赚钱的资格! 现在的情况是经销商

不赚钱也要拼命卖货保证资金能流动% $

据
!=!=

酒类直供董事长杨陵江透露!在

酒厂依然执行的计划配额制下! 一般经销商

打款之后! 厂家会在约
$

个月后发出该期款

项对应的货!因此!遇到市场萎缩时!经销商

们还在销售几个月前的计划配额! 否则将会

加剧库存压力%

&经销商的库存之困!归根究底就是厂家

对市场的信息失灵!导致供求失衡% $白酒知

名营销专家肖竹青表示! 计划配额渠道模式

要求经销商无论市场好坏! 都必须按照事先

约定的合同执行计划! 这种模式在现在的市

场情况下急需调整%

0"#123

&在市场白酒行情较好的时期!白酒价格

直线上扬!经销商根本不怕库存!反而乐于大

量囤货坐地升值% 但是市场一旦出现危机!厂

家仍在继续执行计划配额! 而经销商却在处

理库存% $一位全国知名高端白酒超级经销商

负责人告诉记者!今年年初!很多经销商都和

厂家签订了新的经销合同!但现在大多是&卖

多少进多少!以市场销量来进货!面对合同中

的计划配额只能拖一步算一步$%

高端白酒的动销难题还将直接触动其计

划配额的&合同$关系!白酒动销矩阵正在产

生一场更接近市场的变化% 在知名白酒营销

专家铁犁看来! 厂家生产的风向标是厂家的

发货量!而非市场的销售量!因此!经销商的

层层囤货突然遭遇市场萎缩之后! 便将计划

配额渠道模式的副作用放大!酿成库存苦果%

如何消化因压货制造的高增长后遗症)

白酒经销商显然早已开始行动%

&从去年年底开始!我们就基本不从厂家

进货! 转而向急于处理库存的经销商手里进

货!这样可以保持价格优势!而又不至于形成

新的库存% $一家知名酒类销售连锁机构的负

责人表示! 这样的结果将导致高端白酒经销

商由酒厂垂直分销的模式转变为多元分销模

式相结合%

尽管这样! 高端白酒的经销商还会面临

部分经销商为了快速回款直接通过电商做低

价促销的竞争% &现在的仗是越打越乱了% $上

述酒类销售机构负责人说%

事实上! 面临高增长之后如何消化经销

商库存的同时保证销售业绩! 也促使酒厂开

始变换其营销体系%

据了解! 在今年年初郎酒集团曾在其内

部会议上宣布
68!"

年战略布局*将变革#事

业部
$

办事处$的#矩阵式营销组织结构$!提

出以
#

大事业部为主体的 #准公司制运营模

式$新营销方式% 准公司制运营模式即将公司

业务分红花郎'新郎酒'郎牌特曲'老郎酒'流

通等
#

大事业部独立运作! 各事业部独立运

行'独立管理!全权负责相应品牌的市场运行

管理!包括业务区划分'市场规划'办事处团

队管理考核'具体市场运作指挥等% 全国业务

区分单个事业部设立办事处或联络处! 并分

别设置业务考核单元'配置人员'组建团队%

郎酒一位负责人也表示! 今年不以压货为首

要任务%

然而在变革尚未取得成功之前! 高端白

酒的酒厂不得不面对一场可能导致渠道崩盘

的危机%

#一般来说!经销商手里的库存维持正常

销售
!

年期的话!目前的经销体系尚能维持!

如果经销商手里的库存达到
6

年甚至
"

年的

话!蹿货'价格倒挂等现象将越发明显!从而

导致酒厂多年建立的渠道崩盘% $白酒营销专

家赵军表示! 显然打款压货维持白酒高增长

的方式已经过时了!能否即时疏导渠道!维系

价格体系! 将是高端白酒能否维持其江湖地

位的关键% !张明+

;2<%=>?@A

实际上!越是高档的酒!越是有可能出现

沉淀% 这是因为在灌装之前如进行过细的过

滤!葡萄干物质的损失会很明显!从而减少了

葡萄酒的厚度和醇和感% 高档的红葡萄酒为

了保持它特有的风味! 常常尽量地减少机械

处理% 那么如何来判定一款酒有没有问题呢)

我们可以从色'香'味这三个方面来入手%

观色

首先我们从看色% 如果一杯红酒是清澈

的!没有浑浊!那么这款酒就应该没有太大的

问题% 它产生浑浊的主要原因是由于氧化和

微生物的作用%

中国人喜欢看挂杯! 认为挂杯多的酒是

好酒!其实这个看法也不完全正确% 在全球闻

名的英国烈酒基金会的打分标准中! 挂杯并

不是一个主要的感官指标! 实际上挂杯的主

要成分是甘油三酯和一些醇类物质! 如果红

酒放的时间长了
A

这些含量相应就会多一些%

嗅香

然后我们再来闻香% 有的不太新鲜的葡

萄酒常常带有臭鸡蛋味! 这主要是由于二氧

化硫被还原成硫化氢! 后者又与其他醇类物

质化合为硫醇而造成%

不过! 这种味道通过对杯子的摇动是可

以挥发掉的!不是十分影响酒的品质!但这款

酒已经不是很新鲜了% 有时候!橡木塞也会污

染红酒!酒上的反映是没有香气!入口如同水

一样%

品味

最后是品味% 对于红葡萄酒来说!主要看

它的丹宁'酸度'酒精度的平衡% 葡萄酒的酸

度为
BC6?7D"?7

之间!实际上口感发酸% 酸是

葡萄酒的本色! 外国人的饮食
BC

值大多为

"?$

左右!所以国外的红酒非常适合外国人的

口味!中国人常常不能接受如此高的酸值%

如果一款红酒没有上述的问题! 基本上

可以说这款红酒是正品!没有缺点%

!大河"

#2

BCDEF

老爸爱喝两口!妈妈是逢"酒(

必气%我们小时候!爸妈因为酒可是

干了不少的架% 可是老爸就是不长

记性!憋不几天就得喝两口%

其实老爸有时候为了喝点小酒

而不惹妈妈生气!也挺可怜的%有时

回家!要是发现老爸特别勤快!抢着

做家务!抢着去炒妈妈爱吃的菜!那

就明白肯定又有想法了% 妈妈起初

还会暴跳!后来也就懒得管了!睁一

只眼闭一只眼得了! 但是老爸也得

看妈妈的脸色行事! 不太过分倒也

相安无事%只是不能提!开了话头妈

妈就会义愤填膺%

其实老爸也不算是酒鬼! 干活

累了喝两口解乏而已! 后来竟成了

习惯% 老妈生气主要是因为她觉得

酒对身体没好处!伤肝$伤肾$麻醉

神经!要是喝傻了!会得老年痴呆!

所以老妈对于爸爸喝酒是深恶痛

绝%

后来! 爸爸天天骑自行车风里

来雨里去的送货! 膝关节受凉得了

关节炎!一到阴天就疼得受不了%到

各医院去看! 大夫都说除了保暖休

息别无好法!这可愁坏了妈妈%后来

在一个老中医那儿得来一偏方!泡

药酒驱寒能缓解病痛! 喝得久了还

能治愈% 老妈立刻在中药铺抓来草

药!还特地打来高度烈酒浸泡!泡好

以后!每晚监督老爸喝上二两%妈妈

对酒的感情整个变了! 视其为 )宝

贝(一样%也许是因妈妈的执著感动

了上天! 老爸的关节炎真的好了许

多%妈妈依然坚持用酒泡草药!依然

坚持让爸爸喝! 有时候还会多炒俩

下酒菜%

有时我们姐弟几个回家! 还会

开老妈的玩笑!"咦!这酒杯不摔了*

还亲自给老爸斟酒* 这天下还真变

了!老爸福气了% (老妈就一边摆手

一边嗔怪地说我们&)去去去! 你们

懂什么% (

是啊!我们懂什么呢!妈妈与酒

斗了几十年!最后竟一败涂地!输得

那么彻底%其实妈妈不是输给了酒!

而是输给了爱%妈妈起初的限酒!是

为了爸爸的身体!现在的劝酒!依然

是为了爸爸的健康%

妈妈输给了酒!输得心甘情愿+

!美侠"


