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目前高端酒企主要突出中档产品刺激民间消费 业内称酒企转型阵痛期将有三到五年

!!!!!!

酒企半年报!绝大多数利润下滑

7

月
68

日!五粮液集团发布半年报!公司上半年

实现营业收入
!!0201

亿元!同比下降
6"279:

"其中归

属于上市公司股东的净利润
";2;6

亿元 ! 同比下降

1;2#;:

#

事实上!白酒企业$竞相比惨%早在一个月前就已

拉开序幕& 经历塑化剂风波后!

8

月
!!

日!酒鬼酒董事

会发布公告称!今年上半年!酒鬼酒归属于上市公司股

东的净利润预计亏损
1#;;

万元至
"#;;

万元! 同比下

降
668:<60;:

&

随后!皇台酒业发布业绩预报!预计公司今年上半

年亏损
"7;

万元!而上年同期仅亏损
97

万元&

其他企业虽不至于亏损! 但利润下滑的势头似乎

也不可遏制!洋河股份预计上半年净利润为
682#

亿元

至
1627

亿元!同比下降
!9:

左右& 老白干酒预计上半

年净利润与上年同期相比下降
1;:

左右& 沱牌舍得预

计上半年实现归属于上市公司股东的净利润为
6769

万元!同比减少
0;:

到
#;:

&

尽管面临行业严冬!茅台依然坚挺&贵州茅台上半

年营业收入为
!"1266

亿元!同比微增
!218:

&

目前转型有三招 产品渠道加营销

肖竹青告诉记者!目前白酒行业已经见底!并处在

$

=

型%底部!未来酒企的转型阵痛期将有
1

到
9

年!而

此刻大家都在积极行动!谋求转型& 在肖竹青看来!目

前酒企的转型主要囊括三方面&

第一是产品结构转型!保住主打产品的同时!开发

较低价格的$腰部产品%和$腿部产品%"第二是渠道结

构转型! 以前高端白酒主攻政务消费和以贿赂营销为

特征的团购!目前开始重视商务消费和自饮消费"第三

是营销模式开始转型!重视体验营销!重视性价比!重

视顾客口碑和顾客消费体验& 如西凤酒超高端国典凤

香通过$发展喝酒大户为卖酒客户%!直接降低喝酒大

户的送礼成本和喝酒成本! 而且喝酒大户成卖酒客户

后! 直接向自己的圈子和供应链上下游卖酒! 效果很

好!是一个营销转型的成功案例&

五粮液大玩跨界

五粮液是高端白酒圈里转型幅度最大的企业 !

6;!1

年以来频推新品!力争$腰部%发力!积极抢占中

价位市场!打造老百姓喝得起的$民酒%&

6;!"

年!除去

强健$腰部产品%外!五粮液集团决定不再只当$酒企%!

开始多元发展&

"

月
!0

日!五粮液集团与长虹电子集团'四川发

展(控股)有限责任公司'成都智溢投资发展有限公司

进行跨界合作! 在五粮液怡心园签订了高端光电产业

战略合作协议!向高端光电行业发力&

9

月
6;

日! 注册资金为
6;

亿元人民币的五粮液

集团财务有限公司正式开业! 这家隶属于五粮液集团

公司的非银行金融机构为五粮液及全资子公司和控股

公司提供存款'贷款'资金结算等金融服务&

目前!五粮液集团旗下已有塑胶'印务'药业'果

酒'电子'运输'金融等子公司&

肖竹青认为! 五粮液集团进行这样的多元发展转

型尝试无可厚非!$上市公司总要为手上多余的资本找

出路!企业净利润下降!是因为大环境的影响& 同时也

因为企业的转型才刚刚开始! 任何转型都很难收到立

竿见影的效果& %

茅台推私人定制

今年
!

月! 贵州茅台

宣布成立白酒行业内首家个

性化定制营销公司!公司围绕

$个人个性定制'企业定制'中外

名人定制'区域定制 %展开 !今年

保底销售目标是
!;

亿元&

茅台董事长袁仁国表示*$定制茅

台酒的企业或个人 ! 必须是世界
9;;

强'中国
9;;

强或中国名人&需要定多少!

可以根据定制要求来生产& %

除此之外!茅台也开始布局网络销

售渠道!如在京东'天猫等网络商城建

立旗舰店等&彭洪向记者表示!茅台酒

的主要营销对象已经从$三公消费%转

向了商务宴请消费&

尽管中报净利润微降!肖竹青依旧

看好茅台的未来*$首先是茅台酒的产

量不大!一年只有
9;

万瓶!因此!茅台

酒在渠道商的压货并不多& 茅台酒也一

直在拓宽渠道!做个性定制& 另外!因为其品牌价值依

然是国内白酒业龙头老大!因此!当茅台从一瓶
6;;;

多元降到
#;;

多元时!带来了巨大的成交放量!这是其

他酒企不可比拟的!只有茅台降价能放量!其他酒降了

价也难放量& %

泸州老窖!

针对婚宴"寿宴做定制

应对危局!泸州老窖针对婚宴'寿宴'升学宴等开

展小单式个性化定制! 精细打造个性化产品& 除此以

外!酒厂大力开展电子商务营销!加快由传统实体店营

销向电子商务营销转型!同时下沉市场!由高档酒转向

中低档酒!由主打高端变为大众消费!加强乡镇一级销

售& 另外!泸州老窖还推出养生酒概念!建立养生酒公

司&

郎酒!

关注
!"

元以下乡镇市场

郎酒集团今年的一个销售要点是一切以产品为核

心!全面恢复和梳理基础渠道工作!牢抓团购'婚寿宴

两个动销点&

郎酒事业部总经理王勇军说!目前!郎酒品牌中小

酒及光瓶系列定位同类产品中的中高档! 主攻餐饮渠

道"贵宾郎'嘉宾郎系列消费群体定位低端!主攻
7;

元

以下农村乡镇市场" 定制' 开发系列多以低端市场为

主!增加市场覆盖率&

洋河!

开挖线上线下平台

洋河由过去依赖团购向依靠战略' 系统和模式等

多管齐下转型&据洋河副总裁王耀介绍!洋河以互联网

思维为突破口!搭建了线上线下销售平台& 线下!洋河

有全国
8;;;

多家代理商!

1

万多名销售员!近
1;

万家

会员单位"线上!除天猫'京东
56>

模式外!还

搭建了
?6?

平台$洋河
!

号%&
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未来预测
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肖竹青告诉记者!目前白酒行业已进入深度调整

期!酒企转型的目标是由原先的渠道驱动变为今后的

消费者驱动"#白酒行业目前陷入两难境地!复苏取决

于几个关键要素$ 首先是解决渠道问题!酒企消化库

存需要时间! 目前很多代理商库存的白酒够卖
$<!;

年%其次是要避免过度向渠道商压货!白酒的价格本

质上由供求关系决定!如果主流白酒厂商仍不断向渠

道压货!白酒复苏的时间还会遥遥无期$ &

肖竹青还表示"#影响白酒价格行情的!还有渠道

的心理预期!渠道向来是买涨不买落$因此!营销的核

心是'买卖(!渠道有信心愿意卖!消费者觉得物美价

廉愿意买$ &

肖竹青还预测!随着泸州老窖)郎酒)西凤酒等酒

企下沉到乡镇市场!酒业兼并即将到来"#未来的白酒

市场会出现大鱼吃小鱼)小鱼吃虾米的现象!还会出

现快鱼吃慢鱼的局面! 一些三线酒企也会因为一线

品牌的下沉) 没有根据地市场等因素而在本轮调整

中关门大吉* &

而且由于银行业今年已经将白酒行业列为控

制信贷行业! 这将造成中小酒厂资金链出现问题*

肖竹青认为!小酒企届时将不得不以跳楼价甩卖*

#据$广州日报%&


