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在上世纪
!"

年代至
#"

年代期间!一批批满怀理想的热血青年在历史的洪流中远离亲人和城市!融入祖国的边远乡村和农场建设!将纯真

火热的青春"爱情和友情融入那片黄土地!苦累而快乐# 他们带来的新的思想文化及生活方式!推动了闭塞落后农村的进步$ 同时!他们在艰苦的

环境中磨练了自己!使他们成为随后
$%

年改革开放中共和国发展的坚实力量之一!成为各个行业的%状元&!创造了一个个传奇''他们有一个

共同的名字(((知青$

今天!他们即将迈入老年!但他们在共和国艰难时期不怕吃苦"艰苦创业"乐观进取的精神!对于今天新生代青年的创业具有启发意义$为此!

本报特推出%回味峥嵘岁月 感悟激情人生&大型公益励志征文活动!向他们即将逝去的青春致敬)

征文要求*

&'

回忆录形式+

('

主题是展示知青在乡下艰苦环境中经受磨练!以纯真情感结下友谊,乐天奋斗的情怀及返城后在各个行业的创
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茅台之后 洋河!五粮液欲发力线上

苏酒集团!洋河股份"日前与宅客公司

共同成立宅优购电子商务有限公司#意图打

造一个
8$9$:

!即品牌商$厂商到零售商到

消费者"的%宅优购&全品类平台' 事实上#洋

河股份的电商化转型早已开始#

;<=3

年底便

在天猫推出洋河官方旗舰店#之后又推出了

%洋河
!

号&

>??

(与此同时#茅台也于去年底

推出了专属电商平台%茅台商城&#五粮液则

提出要构建线上
@

线下
@A;A

的立体全渠道

销售体系#白酒企业纷纷迈入%互联网
@

&时

代( 然而业内人士指出#目前白酒企业作为

生产企业#其自建的电商平台需要面对客群

重合度低$缺乏互联网人才$线上线下利益

切割等问题#短期内很难彻底电商化(

谋建独立电商平台

苏酒集团旗下内部刊物洋河酒报一则

消息爆出#苏酒集团与宅客集团签约合作成

立电商渠道%宅优购&#通过去除中间环节#

打造一个扁平化的
8;9;:

全品类平台(

洋河早在
;<!3

年底便开始进行企业的

电商化#在天猫推出洋河官方旗舰店#之后

又推出了%洋河
!

号&

>??

( 据洋河官方透露

的数据显示# 洋河
!

号已有
!<<<

家合作网

点# 在南京市场实现了下单后半小时送达(

洋河股份董事长张雨柏也曾在采访中公开

宣布# 该公司
;<!B

年第一季度电商销售收

入
=

亿多元(

无独有偶# 茅台也于去年底宣布投入

B<<<

万元推出了专属电商平台%茅台商城&#

五粮液股份公司董事长刘中国也于近日提

出%五粮液要构建)线上
@

线下
@A;A

*的立

体全渠道销售体系# 即构建包括互联网+移

动互联网$实体店等在内的协同营销&( 事实

上#很多酒企将%互联网
@

&提升到战略业务

发展的高度#成立独立的电商公司或独立的

组织架构(

北京商报记者调查发现#洋河
=

号
>??

上有多款产品的售价高于其他垂直电商售

价# 如
"<<(+

的
";

度洋河梦之蓝
C2

在酒

仙网上售价
D;%

元# 在洋河
=

号售价为
D2%

元#显然#洋河
=

号并不具备价格优势(

北京商报记者在%茅台商城&也发现#该

网站的销售数字和评论数量都没有公开#仅

能看到浏览次数( 以
;<<(+

的
"3

度飞天茅

台酒为例 # 自上线半年以来浏览次数为

3B;=;

次(一位了解企业的知情人士爆料#洋

河推出的洋河
=

号
>??

从使用频次到销售

情况都不理想(

中酒网董事长赖劲宇表示#此浏览次数

明显低于行业电商的流量#他透露一般垂直

类电商平台日均浏览量大约在
"<<<

次至上

万次(

借线上抓大众市场

随着酒业进入深度调整期# 市场低迷$

大宗团购萎缩#传统白酒企业开始重视大众

消费市场#%互联网
@

&概念风靡白酒企业#多

家酒企陆续触网#试图借助互联网思维摆脱

困境(

数据显示#去年酒水市场规模大约
%<<<

亿元# 但线上只占据
;E

左右# 发展远远慢

于其他行业的电商平台# 其发展潜力十分

惊人 ( 茅台董事长袁仁国也曾公开表示 ,

%中国白酒线上销售额虽然只有
!F"E

左右#

但其潜在的市场空间与品牌效应却不可小

看(&

白酒分析师蔡学飞表示# 酒企之所以

尝试 %互联网
@

& 存在多方面原因# 首先是

政务消费的消失 # 名酒开始向民酒转型 #

大众消费市场崛起- 其次#

%<

后$

D<

后逐

渐成长为消费主力# 电商作为直触终端消

费者渠道之一在年轻消费人群的作用日益

凸显- 第三# 酒企不断触网的过程# 也开

始采用互联网思维来梳理企业资源( 另外#

电商平台与线下经销商的利益博弈# 使白

酒企业不再满足于与电商平台合作# 纷纷

建立独立的电商平台# 以期获得更大的利

益(

当然# 也有业内人士提出# 近年来酒

业产能过大# 高库存成为每一家酒企亟待

解决的问题( 而酒企电商渠道作为新增渠

道之一# 能够为酒行业拓展渠道优势# 更

快速甩库存而受到酒企青睐( 据贵州茅台

;<!B

年年报数据显示 #

;<!B

年库存量为

##3BF""

吨(

转型之路任重道远

据悉# 白酒企业属于传统行业之一#与

互联网行业相比# 无论是在人才$ 管理$技

术$营销相差悬殊#尤其是一些白酒企业还

存在着体制问题#传统痕迹较重#这也决定

了白酒企业很难彻底进行电商转型(

北京商报记者就白酒企业谋划独立电

商之路采访五粮液$ 洋河均未回复采访邮

件(

茅台发言人吴德旺对茅台商城现运营

情况$销售情况$未来发展策略均表示不清

楚(

蔡学飞分析指出#不少酒企开始电商化

转型#但目前为止并没有一家真正让业内看

到曙光( 比如洋河
!

号由于是洋河股份的自

有
>??

#在江苏地区形势较好#因为该地区

对于洋河品牌认可度较高#而在其他地区则

无法拷贝江苏的模式( 另外#高端白酒的消

费人群大多在
B"

岁以上# 主要是由商务宴

请或家庭聚会消费为主#客群与网购消费的

匹配度较低#很难形成真正购买力-最后白

酒消费越来越边缘化#一款仅以单一酒产品

为依托的电商平台或
>??

很难真正吸引消

费者使用#这也是白酒企业在电商化的过程

中需要思考的问题(

赖劲宇表示#就目前现状来看#一些酒

企建立的电商平台还停留在展示产品形象$

发布企业信息等功能上#真正形成消费的少

之又少#对于现有的酒类电商平台并不存在

冲击(

与此同时#

!D!D

酒类直供董事长杨陵江

认为#目前酒企的电商平台一般只做自有品

牌的销售#而从市场规模来看#单一品牌的

销量在上万亿的市场中占比很小#不会形成

主流趋势( 不容忽视的是强大的供应链决定

着电商平台的实力#厂家自营的平台品类过

少#很难满足消费者需求( 而且酒企传统经

销商的销量依然占比很大#电商的低价策略

很可能造成线上与线下传统经销商的矛盾

激烈#为维系线上线下的平衡#酒企很难大

刀阔斧地进行改造#这也决定了传统酒企的

电商化只能艰难前行( -据.北京商报/0


