
在“互联网+”势头发展越
来越猛的大环境下，愈来愈多
的传统行业加入这一浪潮，企
业或主动寻求触网，又或被迫
触网。从2012年开始，不少酒
企开始纷纷“触电”，或自建电
商平台，或加强与大型电商平
台的合作，希望通过电子商务
新模式，走出酒企寒冬。

但尽管酒企纷纷“触电”，
效果却并不明显。有酒企负责
人自我剖析，没有做好全面转
型的准备，是“触电”收效甚微
的主要原因。对此，业内人士
建议，酒企可尝试通过线上发
布定制、开发新产品等方式，走
差异化“电商之路”。

酒企纷纷“触电”促转型

随着前几年“八项规定”、
“六项禁令”等政策的出台，白
酒行业建立在以公款消费为基
础的畸形消费遭受冲击，白酒
出现了严重的库存积压，在过
去几年时间里，白酒厂商的日
子明显没有以前好过了。在
“互联网+”势头发展越来越猛
的大环境下，不少厂家、商家都

把希望寄托于电子商务，或自
建电商平台，或加强与大型电
商平台的合作，通过线上营销
的新模式，一方面减少销售成
本，一方面巩固并扩大市场
份额。

在近日贵州举行的国际酒
类博览会上，不少市民在排队
用手机扫描习酒官方微信商城
的二维码，以此来领取活动礼
品。贵州习酒电子商务有限公
司经理蒲定波表示，这是习酒
线上营销吸引人气的手段之
一。事实上，早在 2013年，习
酒就专门成立子公司负责电子
商务运营，随后还在天猫、京东
等大型电商平台开设官方旗舰
店，拓展网上市场。

无独有偶，国酒茅台也于
2014年成立自己的电子商务平
台——贵州茅台集团电子商务
股份有限公司，专门销售茅台
集团旗下的酒类产品。贵州茅
台集团电子商务股份有限公司
技术研发中心副经理胡康喜
说，除茅台商城和茅台微商城
外，公司还运营包括天猫、工行
融e购等14家第三方平台的官
方旗舰店，预计年底还会推出
“茅台云商城”手机APP应用。

据了解，包括习酒、茅台在
内的很多酒企，通过扫码推广
微信商城和公众号，已成为常
用“触电”手段。

“触电”收效甚微

酒企纷纷“触电”，效果究
竟如何呢？一业内人士表示：
“意愿虽好，却并不尽如人意。”

2014年，习酒通过电子商
务平台的销售收入在 5200万
元左右，占全年销售收入的
比例不足1%。与之形成呼应
的是，开通 3个月来，贵州醇
每月通过微信商城的销售收
入还不足 20万元，与全年 2
亿 元 的 总 销 售 收 入 相 去 甚
远。对此，贵州董酒股份有限
公司西南大区业务总监隋彬
分析认为，酒企没有做好全面
转型的准备，线下营销仍是销
售的主流。

专家表示，电商的发展势
必会给传统经销商带来冲击，
遭受来自经销商的压力。线上
线下价格严重脱节，扰乱了白
酒整体的价格体系，酒企与传
统经销商之间的利益冲突加

剧。电商虽然为白酒企业提供
了新的销售渠道，但是线上销
售的白酒大多采用低价战略，
盈利空间并不大，且线上产品
多是专门为线上销售而打造的
新产品，原有产品仍然依赖传
统渠道进行销售，也就是说酒
企目前的销售业绩主要还是由
传统经销渠道创造。复杂的利
益关系，让白酒企业的电商化
注定困难重重。

差异化营销成新选择

未来的路该怎么走？蒲定
波认为，差异化营销或许可以
带领习酒电商走出困境，习酒
今年准备在“双11”之前推出3
款网上专属酒产品。贵州醇则
积极开发青春时尚类，符合年
轻消费者需求的产品在线上销
售，同时，和知名酒类电商平台
合作，推行线上线下相结合的
服务模式。

茅台云商城则准备通过提
供线上优先发布、酒友圈、私人
酒窖等多元化服务，前期提升
用户的粘合度，后期再将一些
贵州特色农产品纳入进来，力

争到 2018年平台交易额超过
200亿元，销售收入超过 7亿
元。

一些业内人士表示，“互联
网+”只是一种手段，并不是万
能钥匙，互联网作用的发挥需
要依赖产品这个载体。酒企想
要真正实现电商化、完成转型，
单单依靠低价促销显然行不
通，价格战没控制好还有可能
使“触网”的结果适得其反，阻
碍行业整体的健康发展。电商
为白酒企业提供了新的销售渠
道，但消费量的提升最终还得
依靠产品，只有产品质量得到
提高，消费者体验得到改善，才
能发挥新渠道带来的作用。

中国白酒行业已经进入
一个全新的发展阶段，定位为
“奢侈品”的白酒生存空间已
经极其狭窄，未来白酒会从
“神台”上走下来，回归大众消
费。消费者的需求成为市场
主导因素，而产品则成为市场
竞争的关键所在，不管是采用
自建电商平台还是与电商开
展合作的模式，酒企都应该注
重产品创新，优化酿造工艺，
升级口感。

（新华网）
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本报讯 张勇 合生元近日
发布公告表示，公司斥资76.76亿
港元收购澳大利亚著名企业
Swisse83%股权。海淘一族热衷的
Swisse品牌今后将成为中国品牌，
而作为中国奶粉企业海外最大的
一起并购案，合生元也将开始转
型大健康产业。

Swisse是中国海淘一族热衷
的品牌，有超过50年的历史。合
生元表示，此次收购能够给集团

带来独有机遇，一方面以广受欢
迎的国际品牌进入成人补充品市
场，另一方面也有助于公司开拓
全球市场，其中正计划将Swisse覆
盖面增加至多达27个国家。

业内人士认为，合生元如此
大手笔出手，实际上也是以往高
利润的中国婴幼儿奶粉市场钱不
好赚的前兆。事实上，今年上半
年，包括澳优、合生元、贝因美等
乳粉企业业绩均出现大幅下滑。

随着乳制品成本下降，再加
上君乐宝130元奶粉、新希望99
元进口奶粉的入市，还有海淘奶
粉的侵蚀市场，以往奶粉企业轻
松赚钱的日子一去不复返，为了
巩固市场，各大品牌都不可避免
卷入激烈的价格战。合生元预
计，下半年奶粉市场的竞争激烈
程度不会减弱，而这也使得这家
婴幼儿配方奶粉公司开始提前
布局。

本报讯 刘志刚 日前，由对外经济贸易
大学发起和主办，以众筹方式进行的“中国
O2O高峰论坛暨中国绿色创业高峰论坛”第二
次新闻发布会，在北京丽亭华苑酒店隆重举
行。本届高峰论坛将在11月20-24日在北京九
华山庄举行，论坛的主题为“‘互联网+’时代，中
国民营企业的O2O转型与创新”。

据了解，本届论坛将有10000多名来自全
国各地各行各业的企业家、专家和地方政府
代表参加，其中包括30多个地方政府代表、
300多家产业园区/孵化器/众创空间运营团
队，200多位重量级企业家嘉宾，200多家投资
机构，100多个新锐创业融资项目等，共同探
讨在“互联网+”的时代背景下，民营企业如何
通过O2O进行创新、转型，进而建立自己的核
心竞争力，在经济新常态下突围。

餐饮行业由于是O2O的主应用行业，加
之餐饮行业近三万亿的总产值，中国餐饮O2O
高峰论坛的承办权花落谁家备受各界瞩目。
在发布会上，发言人表示，筷好味电商平台将
承办此次中国餐饮O2O高峰论坛，中国O2O
高峰论坛组委会主席郭东臣先生与金百万董
事长邓超先生签订了承办协议。

本报讯 张勇 近日，恒大
冰泉举行新闻发布会，宣布旗下
所有产品从即日起全面降价，其
主打产品500ml装从此前的4元
调整为2.5元，而350ml、1.25L、4L
产品全国零售价也分别从此前的
3.8元、6元、25元调整为2.5元、5
元和 12.5元，降价幅度最高达
50%。

恒大相关负责人在发布会
上表示，此前受制于产能，恒大
冰泉一度“脱销”，本应铺货到
位的点供应跟不上。为解决这
一问题，今年产能已扩大到220
万吨，是 2013年首批年产能 40
万吨的 55倍，可以满足恒大冰
泉此前提出的 130万吨年计划
产量。

矿泉水产业是恒大走多元化
路线以来进入的第一个产业，
2013年11月恒大冰泉在亚冠决赛
赛场上进行了一场声势浩大的登
场仪式。上市之初，恒大冰泉的
策略是投放大量广告，同时以打
折方式冲击销量。因此，500ml恒
大冰泉25元的售价此前也能在部
分市场看到。

恒大冰泉大调价 降幅最高达50%
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