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哈尔滨啤酒

#"

千岛湖啤酒

$"

雪花啤酒

%"

百威啤酒

&"

崂山啤酒

'"

青岛啤酒

("

燕京啤酒

)"

金星啤酒

*"

华雪啤酒

!+"

劲派啤酒

周口啤酒风向标依据每款啤

酒获得票数排序# 每周一更新#本

期啤酒票数排名截至
$

月
%

日
((

时$投票方式%啤酒名称&全称'

)

理

由 &

('

字 以 内 ' 发 至

!*#*$+!("&#

#或关注!周口酒水"

微信平台回复投票内容$

现在流行啥啤酒
请看啤酒风向标

网址%
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年
#

月
$#

乙未年八月十七
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周口报业传媒集团主办
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开拓新市场 消耗老库存

贵州茅台集团高调推出 !悠蜜"系列酒#

意欲通过市场细分撬动女性消费市场$ 据了

解#该款产品主打健康牌#由茅台酱香型基酒

加天然果汁调制而成#不添加防腐剂$ 然而#

在业界看来# 被茅台寄予厚望的新品存在消

费群体过窄%渠道重合度低%保质期短%经销

商压货很难把控等一系列问题# 很难在市场

上真正立足$

茅台推果酒锁定女性市场

日前# 贵州茅台集团旗下生态农业产业

发展公司&以下简称!茅台生态农业公司"'推

出!悠蜜"系列酒#主攻女性消费市场$ 据了

解#该产品有菊花%蓝莓%玫瑰三种类型
*

款

产品# 度数分别为
%"&,-./

%

),-./

%

!#,-./

三

类# 并使用
*

种颜色为包装色进行产品区分

和命名#目前在售的仅有蓝莓酒$

据茅台生态农业公司销售部经理曾宪洪

介绍#!悠蜜"蓝莓酒为玻璃瓶装#每瓶
#(&0/

#

终端价为
%)

元
1

瓶$ 产品正处于招商阶段#预

计将于
!!

月前后正式上市面向全国销售$ 线

下销售渠道瞄准商超和夜店# 线上渠道主要

为茅台官方微信和茅台商城# 暂时不考虑和

其他电商平台合作$

记者查询发现#!悠蜜" 系列已推出具备

销售功能的官方微信号# 产品介绍该酒品类

型为蓝莓利口酒#但暂时无法购买$

资料显示#茅台生态农业公司是于今年
#

月由茅台集团出资设立的国有独资公司#主

要经营范围为农业开发#蓝莓配制酒%蓝莓果

汁及食品%保健品生产及销售等$ 公司注册资

金
$"!

亿元人民币#规划年生产
'

倍浓缩果汁

!+++

吨% 年产蓝莓利口酒
!

万吨% 蓝莓食品

&++

吨#预期产值达
!+

亿元$

酒企借细分产品去库存

受行业深度调整及经济增速放缓等因素

影响#白酒酒企深陷销售窘境#上千亿的果酒

市场被承受双重压力的酒企视为转机$ 与此

同时# 正在崛起的年轻消费群体不再青睐白

酒口感# 由此带来的消费群体年龄断层危机

也促使酒企加速转型# 细分市场探索多元化

经营#以吸引更多消费群体#茅台加码果酒也

就不难理解了$

茅台方面对!悠蜜"寄予厚望#茅台集团

董事长袁仁国曾公开表示# 投资生态农业是

茅台集团实施战略转型结构调整的重要举

措# 茅台生态农业公司力争
$

年时间形成具

有自主知识产权的核心品牌和核心产品#实

现销售收入
!+!!&

亿元# 欲将它打造成茅台

新的增长点之一$

曾宪洪也表示#!悠蜜" 与预调鸡尾酒同

属配制酒#目前配制酒市场容量高达
#+++

个

亿# 预调鸡尾酒也占几十个亿# 市场前景广

阔$ !我们的销售目标是一年实现
!

个亿的销

售$ "

有业内人士指出# 白酒行业现已触底但

并未反弹# 预计未来很长时间都将在低谷徘

徊#很多上市酒企的业绩增长都遭遇瓶颈#茅

台上马果酒项目有可能为了营造新的利润增

长#从而刺激股价$

值得注意的是# 长期的市场疲软导致白

酒企业饱受库存困扰# 记者查阅茅台年中报

告发现#据茅台
#+!&

年半年报显示#存货为

!'+"*

亿元#相比年初的
!%)"+%

亿元增长了近

!$

亿元#这也意味着#入市果酒市场实现去库

存化也应是茅台的目标之一$

白酒行业分析师蔡学飞表示# 未来酒行

业必然会向时尚化%年轻化%低度化的方向发

展#茅台此时发展果酒市场#符合行业的发展

趋势$ 此外#茅台自身也具备进入果酒市场需

要的资金实力和技术水平$ 而茅台此举也意

味着资源将向线上渠道倾斜#!为了迎合果酒

的消费习惯# 茅台必然要向线上渠道投入资

源#由以往的层级营销向社群营销转变#促进

渠道发展"$

白酒资深专家肖竹青也表示# 白酒行业

从!渠道为王"转变为!消费者为王"#分人群

定制新品#分年龄定制口感#分阶层打造营销

推广模式将是未来白酒营销的趋势$ 茅台开

发蓝莓酒是一个信号# 未来可能有更多的白

酒企业进入细分市场$

!悠蜜"定价过高前途未卜

尽管业界肯定了茅台对于果酒市场的尝

试#然而对于!悠蜜"产品的发展前景却并不

看好# 茅台想借果酒迎合新兴消费人群掘金

低度酒市场还将面临诸多挑战$

据了解#!悠蜜"蓝莓酒主打健康牌#由茅

台酱香型基酒加天然蓝莓汁调制而成# 不添

加防腐剂#保质期仅为
!#

个月$ 考虑到流通

环节# 这也就意味着产品必须具备良好的动

销能力#经销商也很难大批量压货$ 曾宪洪也

对记者坦言#公司正在考虑这个问题#有可能

是过了保质期的产品考虑给予退货或换货#

但并未决定解决方案$

值得注意的是# 市面上以锐澳为代表的

预调鸡尾酒保质期在
!)!#%

个月之间# 而一

些果酒如梅酒%苹果酒的保质期则长达数年$

此外#!悠蜜"蓝莓酒每瓶
%)

元的价格也

颇显尴尬$ 蔡学飞表示#商超%夜店是配制酒

的主要渠道#如锐澳%冰锐在商超售价集中在

!+

元左右#!悠蜜"的定价过高#难以打动年轻

消费者$ 夜店的加价率一般在
!++,!$++,

左

右#如此计算!悠蜜"在夜店销售至少在百元

以上#很难与同价位的洋酒%葡萄酒和啤酒竞

争$

白酒营销专家晋育峰表示# 茅台曾经推

出过葡萄酒和啤酒#但是不同属性%不同品类

的产品在营销和管理模式上差异化较大#茅

台的品牌% 渠道以及其他优势资源均无法体

现#难以产生协同效应$

一些业内人士也指出#从产品来看#茅台

不具备果酒基因(从渠道来看#线下缺乏面向

年轻消费者的渠道# 线上渠道如茅台电商主

要面向高端人群#与果酒市场重合度低$ 茅台

很难实现突围# 产品结局很可能是在现有经

销商体系内部消耗$

!*!*

酒业连锁董事长杨陵江则明确表

示#主流的酒水消费观是将品牌%口感%性价

比作为首选# 而不是将功能作为第一条件#

!悠蜜"蓝莓酒的针对性人群过于小众#产品

失败的可能性很大$ !事实上#茅台可考虑收

购一家公司# 从控股的角度去经营可能更为

现实"$ &据(北京商报)'

酒业电商 $#$到底有多难
一直以来 ! 酒业电商都在一轮一轮地

制造着话题 ! 以求让消费者乖乖掏钱 " 从

去年开始!

2#2

成为众多酒业电商的转型

力作 " 酒仙网作为国内最大的酒业电商平

台! 第一个扛起酒业
2#2

的大旗! #酒快

到 $ 的问世被业界看来是为了抢占市场先

机的项目 % 随后 !

!*!*

酒类直供 & 中酒网

也纷纷推出各自的模式! 开始布局
2#2

项

目"

酒仙网提出
*

分钟送达 & 中酒网借助

2#2

概念快速扩张线下渠道&

!*!*

酒类直

供也希望借此可以进一步巩固线下地盘 !

但无论哪种模式从现在的实际收效来看都

显得不太乐观" 为何
2#2

对于酒业电商而

言是仅仅看上去很美的噱头而已'

其实不难发现 ! 国内酒业电商以销售

白酒为主 ! 而且大家即兴消费的几率并不

高! 所以
2#2

快速送到家的卖点并不吸引

消费者 " 与此同时 ! 由于酒业电商长久以

来打价格战 ! 与白酒传统渠道产生不小的

摩擦 ! 在进行线下布局的时候则显得不太

通畅 " 导致酒业电商更多选择与小烟酒店

合作! 这就存在货物安全隐患"

在许多业内人士看来 ! 从国人消费者

的消费习惯而言! 简单配送的
2#2

模式并

不具备市场竞争力 ! 如果酒业电商可以从

增值服务方面考虑 ! 或许可以有意想不到

的收获 " 以红酒为例 ! 企业可以根据消费

者的需求和餐食进行搭配 ! 而且红酒消费

者更容易接受新鲜事物 ! 或许这是酒业电

商未来
2#2

的一个方向"

国内酒业电商应该思索如何在市场快

速成熟的时候 ! 不再简单粗暴地依赖低价

抢夺市场 ! 而是从产品品类 & 增值服务 &

消费便利等多个方面来考虑如何与消费者

进行良性的沟通! 从真正意义上盘活
2#2

市场! 而不是为了
2#2

而
2#2

"
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