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国窖
89#3

在近日的经销商大会上宣

布!将于中秋节对产品价格进行下调" 泸州

老窖总裁张良表示#调整后$经销商计划内

结算价为
92:

元
,

瓶$计划外价格调整为
2;:

元
,

瓶% 烟酒店渠道供价调整为
2;:

元
,

瓶$

商超为
2#:

元
,

瓶% 团购成交指导价为
2<:

元
,

瓶$而对于零售指导价$连锁超市为
##%

元
,

瓶$商场为
#%%

元
,

瓶&

两个月前$ 五粮液将普五出厂价调整为

2:%

元
,

瓶'建议团购价
29%

元
,

瓶'终端零售

价为
#;%

元
,

瓶%其中出厂价下降了
!;:

元$终

端零售指导价则下降了
3<:

元$ 降幅达
3"=

"

此外$ 五粮液
828<

出厂价调整为
29%

元
,

瓶$

建议团购价
#$%

元
,

瓶$ 终端零售价也从此前

的
83%%

元下调为
<:%

元
,

瓶$ 降幅高达
"$=

"

对此$国窖
89#3

做出了相同的降价策略"

在几乎相同的高端酒价格段$五粮液与

国窖
89#3

在该段位市场已经展开了 (白刃

战)& 业内人士称$这是国窖
89#3

的无奈之

举$比五粮液高卖不动$比五粮液低$前期工

作白做了$而且也不见得好卖$所以跟随五

粮液把价格降了下来& 当然$这也是泸州老

窖管理层发扬(水性营销)的优良传统$很快

做出了策略调整$ 于是有了今天的价格调

整& 时隔一年$国窖
89#3

市场价格重回务实

主义路线$同时也因调整幅度大'市场影响

力广$倍受市场关注&

对于两家浓香名酒做出的降价策略 $

业内专家褒贬不一&肖竹青曾表示$在白酒

市场大调整的背景下$ 五粮液市场价格出

现大幅下滑$此次调整价格$也是从暗补变

为明价$ 未来可能会有更多的酒企效仿五

粮液跟风降价&这一预言得到了证实$降价

无疑是消费者的福音$ 消费者可以花更少

的钱喝到最好的酒$而对于企业而言$通过

调整$价格更加理性$对其未来的可持续发

展是利好$ 但当前仍然要过一段时间的苦

日子&

8%8%

酒类直供的最近数据显示$泸州老

窖国窖
89#3

的销量已在部分时段反超五粮

液普五$

8%8%

回应时表示$这种销量的变化与

两个产品的价格调整有关&国窖
89#3

进行了

降价$普五的价格则出现短暂上调$二者之间

的销量反差就非常明显&

8%8%

酒类直供杨陵

江表示$高端酒之间的博弈已进入了第二轮&

(五粮液' 国窖
89#3

的降价不只是有压

力$而且有杀伤力& )西凤集团凤香经典西南

大区经济郑占潭坦言$ 市场上零售价定在

2::

元附近的主力产品数不胜数$包括西凤'

剑南春' 洋河等$ 几乎所有一二线大酒企都

有这个价位的骨干产品$而这些产品无一例

外都将直接受到五粮液'国窖
89#3

降价的冲

击&由此可见$国窖
89#3

的大幅降价$正是浓

香型高端酒价格下挫的第二张多米诺骨牌&

随着五粮液'国窖
89#3

的大幅降价$高

端酒只剩酱香名酒茅台一枝独放$谁将是这

轮调整过后的胜利者* 目前来看$高端浓香

型为代表的五粮液' 国窖
89#3
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合肥男子丁某去贵阳出差$得知

该地有很多假冒的茅台酒很便宜$丁

某随即购买了
8"

万元的假冒茅台

酒$谁知$这批茅台酒刚抵达合肥火

车站$便被警方当场扣押&

#

月
$3

日$记者从合肥铁路法院

获悉$丁某因销售假冒注册商标的商

品罪获刑一年$缓刑一年&

被告人丁某在合肥市繁华路

段经营一家高档烟酒商行 & 去年
%

月份 $他去贵阳出差 $并以
8"

万元

的价格从当地购买了
$":

瓶普通

(飞天茅台 ) 和
2

瓶 (

89

年飞天茅

台 )&购买后 $丁某通过中铁快运将

该批 (茅台酒 )从贵阳运至合肥 &去

年
%

月
$$

日 $ 该批假冒茅台酒刚

运至合肥火车站 $便被赶来的民警

扣押 & 经过贵州茅台酒厂的鉴定 $

该批酒非本厂生 产 $ 且

在外包装上假冒了该酒

厂的注册商标 & 同月
$"

日 $丁某主动到铁路公安

机关投案 &

近日 $合肥铁路法院

开庭审理了此案 $被告人

丁某因销售假冒注册商

标的商品罪 $被判处有期

徒刑一年 $ 缓刑一年 $并

处罚金人民币
"

万元 $没

收查获的全部假酒 &

!中白网"

CD}~
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究竟能不能像卖可乐' 雪碧等饮料

一样进行酒水的市场销售$ 多年来一直

是业界讨论的焦点之一& 特别是进入行

业调整期以来$回归大众消费'变名酒为

民酒$成为酒企转型的方向之一& 而与此

同时$劲酒'歪嘴郎等产品快消化的市场

操作带来的成功$与(寒意阵阵)的白酒

市场氛围形成了鲜明的对比$ 并成为酒

企转型学习的样本之一&

近日$ 一款满足消费者定量取酒消

费的智能售酒机的问世$ 再度引发了行

业对于白酒快消化的争论&

回归市场加速白酒快消化

$::3

年到
$:8$

年$伴随着宏观经济

的高速发展'居民消费水平的提升$中国

白酒行业迎来了被称为(黄金十年)的快

速发展期& 在这一时期$白酒行业产品单

价得到大幅提升$ 高端酒价格标杆,,,

贵州茅台酒市场零售价更是被一路推高

到
$:::

多元$在其他食品'饮料企业看

来$白酒行业利润率高得惊人&

但是$ 白酒市场的这种繁荣实际上

是一种非理性的繁荣$ 政务消费为白酒

业提供了相当比重的利润& 资深白酒营

销人龚弈竹将这种市场的非理性繁荣形

容为(第五级泡沫)&

是泡沫就不可能持续地放大$ 国家

(禁酒令)等政策因素成为市场泡沫破裂

的导火索& 自
$:8$

年下半年开始$伴随

着政务团购市场的迅速萎靡$ 白酒经销

商迅速感受到了市场的(阵阵寒意)& 市

场的压力迅速传导到上游的白酒企业$

过去习惯了向渠道压货$并借助中秋'春

节等传统旺季实现市场迅速放量的做法

快速失效&

$:83

年春节期间$ 经销商已经感受

到动销的不畅$而酒企则在
$:83

年才慢

慢意识到行业调整的巨大压力$ 高企的

库存压力$倒逼白酒企业在
$:83

年开始

进行战略转型&

如何转型* 主流的观点是$行业企业

要认识到多年来高速发展所带来的诸多

问题$要回归市场$回归消费者$将过去

多年间没有重视的消费者切实纳入到发

展战略中&

对于如何做好消费者工作$ 不少行

业分析人士认为$ 要改变过去厂家只负

责产品开发' 经销商只负责产品销售的

传统做法$要切实加强厂商一体化$积极

进行沟通和交流$ 让经销商将市场一线

的需求反馈给酒企$ 从而开发出符合市

场'符合消费潮流的白酒产品&

按照这种思路$酒企在
$:83

年开始

了(名酒)变(民酒)之路$推出腰部产品'

青春小酒$发力电子商务$重视与消费者

互动等多方面的尝试& 在一系列晃眼的

试水动作中$ 借助回归大众市场的浪潮

进行白酒的快消化操作$ 成为不少酒企

应对行业调整的重要手段之一&

(如果说在行业高速发展期$酒企躺

着就能赚钱的年代不需要进行白酒快消

化操作的话$那么在行业调整期$各家酒

企都面临严峻的市场形势$ 市场成绩将

通过一瓶一瓶酒的销售来取得& )有业内

人士表示$相比于快消品$传统白酒的市

场策略至少落后十年& 要让消费者主动

购买白酒$快消品的做法值得酒企借鉴&

这一次的行业调整$ 虽然让酒企身处水

深火热之中$ 但难能可贵的是引发了行

业的创新浪潮$回归市场'回归消费者的

诉求$加速了白酒的快消化&

像卖饮料一样卖酒

如何进行白酒的快消化$ 首先要解

决白酒快消品的属性问题& (快消品具有

三大属性!一是区域属性$二是快速周转

性$三是价格的敏感性& )酒类营销专家

方刚表示$ 白酒自身的特性符合快消品

的基本特征&

长期研究快消品领域的奇兵营销机

构总经理刘文新$ 更是肯定了白酒的快

消品属性& (快消品的特点就是消费者决

策快$两分钟之内即决定购买$需要流行

的氛围& 快消品主要强调乐得买' 买得

到'买得起& )刘文新表示$这与酒类的运

作计划其实是一样的$ 消费者快速决策

的特征同样是白酒产品所需要的& 要想

(像卖饮料一样卖酒)$ 就需要认同白酒

的快消品属性$ 按照快消品的方式来运

作白酒&

通过对可口可乐' 加多宝等成功快

消品以及走在行业前列的白酒产品分

析可以看出$ 白酒在快消品中的优势$

一方面是没有高物流压力$产品的单价

较高$ 另一方面是没有保质期的压力&

在方刚看来$ 白酒的劣势也很明显$在

多年的发展中$白酒忽视了对深度分销

的重视& (深度分销似乎是快消品的专

利$以可口可乐'康师傅'王老吉等为代

表$都是深度精耕市场& 而酒行业大多

仍在沿用传统的销售模式,,,客户代

理批发模式& )

对于方刚的这种观点$ 资深华泽集

团陕西太白酒业公司董事长舒国华表示

认同& (目前来看$白酒渠道比其他许多

快消品都广$唯一的不足在深度& )舒国

华说$白酒可以同任何时尚进行结合$可

以借鉴任何快消行业的手法并升华&

正是快消品企业对终端市场网络强

大的控制能力$ 使得快消品企业在进军

白酒行业时$引发了行业企业的担忧& 以

娃哈哈宣布进军白酒行业为例$ 一时间

即引发行业内外的广泛关注和讨论$娃

哈哈遍布全国的终端销售网络和强大的

分销能力$无疑是传统酒企所不及的&

事实上$ 当前白酒行业呈现出的状

况是$ 全国化名酒企业多年以来主要依

靠区域大经销商$ 并依托名酒基因主攻

政商务团购市场$ 而区域性酒企则更多

侧重于对基地市场的打造$ 实现本埠市

场的精耕细作&

(区域品牌在根据地市场做得比较

成熟的地方$ 几乎全部采取深度分销的

模式$实现小区域精细化
>

人海战术& )方

刚说$在行业繁荣时期$区域酒企的这种

优势体现得并不见明显$ 而在行业进入

调整期以来$ 区域性酒企凭借对根据地

市场的牢牢掌控$ 形成了对外埠酒强有

力的阻隔作用$ 区域性酒企这种类快消

的做法$凸显出了自身的优越性&

白酒快消化要有区分

在行业企业找寻破局出路中$ 对于

白酒快消化$行业主流的观点是!虽然白

酒不一定能要快消化$ 但是白酒营销一

定要有快消特征&

白酒借鉴快消品打法$ 一是要经历

价格战的洗礼$高利润让白酒快不起来%

二是要提高门槛$(以良币驱逐劣币)%三

是提高销售管理水平$ 而非侧重所谓的

策划'包装'广告等& 没有扎实的营销队

伍'系统的销售管理基础$白酒行业企图

走快消品路线是不可能的&

要按照快消品的思路做市场$ 业内

人士认为$在产品层面可以有一个区隔$

即
3::

元以下的白酒产品可以按照快消

品的思路运作$ 而对
3::

元以上的白酒

产品而言$快消品思路自动失效&

知名白酒营销人'著名职业经理人'

新浪专栏作家晋育锋也坚持中低端白酒

的快消化运作& (在特定的价格以内$是

可以参照快消品的一些模式和路径往下

走的& 快消品一般会呈现几个特点!便利

性'视觉化'中低层$中低端白酒具备一

定的快消特征& )

除产品外$基于不同酒企管理团队不

同的行业背景$在进行白酒快消化的过程

中$管理体制'营销模式也有着彼此的不

同&如坚持(像卖快消品一样卖白酒)的水

井坊第二任洋帅大米$上任后即在部分地

区着手自建销售队伍$ 直接供货给终端&

再如洛阳杜康$其管理团队有着丰富的快

消品从业经历$ 因此在
$:83

年年初即着

手从新品'消费者互动'帮助经销商动销

等方面进行快消化试水&还有在酒业以快

消化操作著称的劲酒$都在不同程度上进

行了酒类的快消化运作&

不过$每个企业的实际情况不同$在

应用快消品思路方面都应因地制宜& 在

这一点$行业欢迎创新$但是酒企不应单

纯为了创新而创新$ 而要摒弃急躁的心

态$以更落地的举措赢得市场&

!华夏"
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