
首都食品安全

乳协年会聚焦后疫情时代
乳制品行业的机遇与挑战

上半年疫情大考下，中国
乳业顶住压力逆势向前为国民
提供健康营养，后疫情时代又
将怎样继续前行？日前，中国
乳制品工业协会第二十六次年
会在京召开。来自政府相关部
门的领导、行业专家和乳企代
表济济一堂，聚焦“发扬中国乳
业精神、凝聚中国乳业力量”的
主题，共同梳理、总结一年来国
内外乳业发展形势，探讨新冠
肺炎疫情下全球乳业的机遇与
挑战。

伊利集团副总裁刘春喜
表示，作为中国乳业龙头，伊
利 充 分 发 扬“ 中 国 乳 业 精
神”，集聚全球智慧，打造世
界最优品质，引领中国乳业

迈向世界舞台的中央，通过
构建“全球健康生态圈”，实
现“让世界共享健康”的梦
想。会上，伊利获评“中国乳
业精神模范企业”，同时凭借
在母乳研究等领域的卓越创
新表现，斩获“技术发明奖”
一等奖，“技术进步奖”特等
奖和一等奖。

乳制品是健康中国、强壮
民族不可或缺的重点食品，是
食品安全的代表性食品。根据
国家公布的抽检结果，我国乳
制品监督抽检合格率连续3年
在99%以上，长期成为抽检合
格率最高的一类食品。这一成
绩，正是中国乳业多年来锤炼
品质的结果。

就乳品行业来说，标准化
建设对推动品质革命、增强行
业供给能力和供给水平同样
具有重要意义，伊利在标准化
建设上的实践是很好的佐
证。在发展中，伊利将标准作
为打造卓越品质的有力抓手，
建立了严苛的全球质量管理
体系，仅检验项目就达1200多
项，涵盖原料奶、原辅材料及
各类产品。

伊利在发展中，始终坚
守“伊利即品质”的企业信
条，在原料质量控制方面，伊
利 提 出 了 质 量 管 理“ 三 条
线”，即在国标线的基础上，
提 升 50%的 标 准 制 定 企 标
线；在企标线的基础上，又提

升 20%的标准制定内控线，
通过“三条线”层层把关，确
保产品品质。伊利还在业内
率先建立完善的产品追溯程
序，并实现了从源头到终端
的每一个食品安全和质量控
制关键点的监测、分析、控
制、预防。

进入新时代，消费者对乳
品有更高的需求，期待更高的
品质，更多的口味。好的创新
产品不仅可以推动整体行业的
发展，同时也成为品牌自身增
长的强大驱动力。拿伊利来
说，其一直坚持“不创新，无未
来”的理念，以“智慧乳业”的探
索，推动“全链创新”。

在上游，伊利不断加强牧

场信息化建设，向牧场导入自
主研发的牧场管理信息系统，
进行“智慧养牛”。在中游，伊
利深入探索乳业“智能工厂”建
设，通过应用MES等数字化管
理系统，使生产加工到流通配
送更加高效、智能。在下游，伊
利搭建了大数据雷达平台，通
过先进的大数据分析精准洞察
消费者需求，进行适销对路的
产品研发。

后疫情时代，无论是在发
生深刻变化的国际市场，还是
在潜力巨大的国内市场，都需
要中国乳品企业立足当下平稳
发展态势，不断满足消费者对
美好生活的向往。

（中国网）
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饮品世界

近年来，中国众多饮品企业紧
跟市场变化，借助大数据等信息手
段，以互联网思维“玩转”线上市
场。业内人士指出，伴随消费习惯
的转变，个性化、品质化已成为饮
品消费新特点，相关企业要瞄准市
场新变化，加大营销方式创新力
度，同时紧跟社交网络、粉丝经济
的发展，拓宽消费场景，不断满足
人们的消费新需求。

“重做”传统行业

说起今年较火的饮料品牌，许
多人会提及“元气森林”。作为一
个成立仅4年的新兴品牌，元气森
林以“互联网+”的模式在电商平
台上飞速发展。数据显示，2020
年上半年元气森林的销量超过8
亿元人民币，在今年“6?18”促销中
夺得了天猫饮料类目的销量冠军。

业内人士指出，元气森林精准
判断消费趋势，擅长在新的流量渠
道做营销，“产品+营销+渠道”是
其崛起的关键。比如在抖音、快
手、小红书等新渠道广泛“种草”，
产出相关短视频和图文内容，吸引
消费者尝鲜。

网上晒产品，“云端”育新机。
过去说“酒香不怕巷子深”，随着时
代变迁，这句话被赋予了更新的理
解。酣客酱酒创始人王为表示，现
在巷子的定义不再局限于地理上，
借助互联网的发展，巷子可以是一
种媒介，也可以是一个社群，我们
要更好地借助各种信息巷子、抖音
巷子、微信巷子、微博巷子等，做好
产品的线上营销。

为此，酣客首创新玩法，通过
寓教于乐的方式让消费者亲身体
验酒的品鉴知识，同时拍摄酣客文

化纪录片、知识短片、人文电影，
360度开放工厂，出版酣客文集，
让消费者深度了解酒文化的内
核。“我们想把消费者当朋友，成为
新时代互联网背景下中国新白酒
文化的孵化地，对白酒的销售渠
道、消费场景和消费方式进行根本
性重构。”王为认为，当下很多传统
行业都值得“重做一遍”，即拥抱新
经济、新零售、新消费，通过互联网
手段实现转型升级。

打造“粉丝经济”

在互联网时代，粉丝经济和社
群经济是一种得人心、见效快、扎
根深的好方法。以高品质产品为
核心，借助互联网运营手段，发展
属于自己的粉丝和社群，是传统行
业需要掌握的新型营销思维。“得
粉丝者得未来，得社群者得未来。
不能只有消费者，必须有粉丝，粉
丝怎么来？需要做好‘产品认知’
这项功课，产品的品质和文化深入
人心，人们便自然而然地成为粉
丝。粉丝与粉丝聚集在一起，便形

成了社群。”王为说。
当下，众多饮品企业在粉丝运

营方面进行了新的探索。如酣客
酱酒从起步阶段就以粉丝为运营
核心来拉动消费，通过厂家、粉丝、
消费者三者的联动，不但加快销售
速度，也打通消费者反馈的信息壁
垒。

而喜茶、奈雪的茶这些新式茶
饮之所以能够成为市场新宠，也离
不开社交营销和粉丝经济的功
劳。比如喜茶打造了不同风格的
门店，不仅颜值高，而且提供沉浸
式体验，激起消费者的分享欲，使
实体店成为消费者的网红打卡点，
为年轻人提供社交谈资，让消费者
成为品牌传播媒介，以低成本获得
流量裂变。

当前，饮品行业的整体电商化
程度还较低。商务部公开数据显
示，该品类网络销售渗透度低于
5%。专家表示，饮品企业向线上
转型是大势所趋，应抓紧把握时
机，积极探索新型互联网推广手段
和数字营销策略。

（海外网）

新潮饮品“云上”火起来

本报讯 近日，数据
机 构 CBNData发 布
《2020年轻人群酒水消
费洞察报告》显示，年轻
人逐渐成为线上酒水消
费市场的实力金主。《报
告》指出，无论是消费人
数还是人均消费水平，
90后、95后消费者都呈
现持续增长，95后的人
均消费增速提升最快。
其中，90后消费人群中
的女性酒水消费人数已
经超过男性。

数 据 显 示 ，新 中
产消费群体的崛起、
电商渠道的发展推动

线上酒水交易规模持
续提升，品类多元分
化成为酒水行业的关
键词。尽管国人仍然
最爱喝白酒，但啤酒、
洋酒、果酒、葡萄酒等
品类正在不断“抢占”
消费者的酒杯。

《报告》中年轻人酒
单上前三名分别是白
酒、葡萄酒和洋酒。近
两年来，90后、95后的线
上白酒消费占比持续提
升，且90后人均消费已
超整体水平，年轻人开
始成为白酒市场中的新
鲜驱动力。

90后女士酒水
消费力超男士

《2020年轻人群酒水消费洞察报告》显示

本报讯 9月22日，
从中国酒业协会官方平
台获悉，京东超市与中
国酒业协会签署了战略
合作协议，双方将在联
合打造产业数字化布
局、推动酒企数字化仓
储物流服务、联合打造
酒类品牌价值这三大方
面进行深度合作。

消息显示，基于双
方与酒类品牌的合作，
京东云与AI联合中国酒
业协会、酒类品牌，围绕
酒类产区特色产业，开

展产业链赋能服务，对
战略合作产区优先开放
数据，双方共同推进产
区数字化布局。

其次，基于京东在
物流方面优势，双方联
合推动酒企数字化仓储
物流服务，依托全供应
链服务和供应链技术输
出助力当地产业升级。
最后，依托京东平台 4
亿+活跃用户，推动产业
带品牌建设，增加区域
品牌销售，品牌文化传
播。

中国酒业协会与京东
签署战略合作协议


