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近年来，在众多关于酒业消费趋势的报告中，“她

经济”出现的频率显著增加。这一趋势表明，女性的

消费偏好和行为模式正日益成为市场关注的焦点。

不少观点认为，女性正在成为酒类消费领域的一股新

兴力量，并为酒业市场带来新的机遇。

然而，《华夏酒报》记者在最近的市场调研中发

现，“她经济”在酒类消费市场上的“份量”，可能与报

告中所描述的不一样。

哈尔滨一酒类连锁负责人李丽表示，女性酒类消

费市场可以被视为一片蓝海，但需要在营销上下很大

的工夫。参考口红和香水市场的成功经验，通过精心

策划和细腻的营销手段，完全有可能营造出一个专属

于女性消费者的酒类市场，甚至有可能发展成为一个

现象级的市场。 A4
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山东白酒市场有哪些
新特征？如何应对？
山东白酒企业在保基础量的情
况下，可以适当关注60元以下
现金流的市场，但100元-300
元价位段，依旧是企业需要重点
发力的核心价位段。
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“质量三力”护航
大国浓香高质量发展
以质量管理夯实产品“支撑
力”，以守正创新提升酿造“硬实
力”，以绿色生态培育持续“发展
力”，正因为五粮液坚守“质量三
力”，才有了人间至味、名震全球
的五粮美酒。

中秋旺季能给酒业带来多少增量？
在行业分化加剧的情况下，销售额加速向规模以上企业，尤其是以上市酒企为代表的一二线
企业集中。因而，今年中秋的竞争对于有些企业是业绩之战，对于有些企业则是生存之战。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

中秋、国庆将至，面对这个一年一度最大的销售

节点，基于去年、今年上半年库存压力大、部分企业

业绩不甚理想的现实，行业将希望都寄托在中秋之

上。

业内人士认为，白酒企业中秋旺季的销售业绩，

预计也如月饼一样，与往年持平或略有下降。

以上半年成绩来看，上市白酒企业整体状况尚

可，但库存压力仍存。其中，贵州茅台、五粮液、洋河

股份、泸州老窖、山西汾酒、古井贡酒、今世缘、迎驾

贡酒、金徽酒、水井坊、伊力特酒、老白干酒、口子窖，

均实现了营收与净利的双向正增长。

业内人士认为，大部分上市酒企成绩尚可，但

是，非上市企业的状况则难相比，在目前行业分化加

剧的情况下，销售额加速向规模以上企业，尤其是以

上市白酒企业为代表的一二线企业集中，因而，今年

中秋的竞争，对于有些企业是业绩之战，对于有些企

业则是生存之战。
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“她经济”在酒类消费
市场的份量有多重？
通过精心策划和细腻的营销手段，完全有可能
营造出一个专属于女性消费者的酒类市场，甚
至有可能发展成为一个现象级的市场。

本报记者 张瑜宸 发自北京

锅圈携手宋河，能走到新世界吗？
目前，锅圈虽然尚未正式入主宋河，但携手宋河东奔西走了8个月后才发声，
想来也是积攒了一些能量与底气，至于能不能走到新世界，或许时间才是最好的答案。

本报评论员 张瑜宸

最近，锅圈、宋河、杨明超、百亿等词成为酒业

内外广泛关注的焦点。起因是8月27日，锅圈实

业和宋河实业联合举办了宋河粮液新品发布会。

在这场发布会上，河南锅圈实业集团创始人杨明

超首次详细介绍了锅圈接管宋河酒业后的一系列

变化，并坦言，“穿老鞋是很难走到新世界的”。

值得关注的是，据杨明超透露，2023年底，锅

圈团队已入驻宋河酒业，并进行了详细的市场调

研，在此基础上，团队对宋河酒业实施了产品结

构、价格结构、市场结构、渠道结构、组织结构和文

化结构六大方面的重构。

“我们对酒厂进行了数字化改造，实现多维度

的管理生产上云。同时，酒厂也打造了800亩地的

酿造观光区，提升了酒厂品位。”杨明超进一步介

绍道，过去的200多天，我们固化了宋河“2366”生

产酿造工艺，重新找回“浓香醇厚，绵甜易饮”的古

宋香型，并在半年内新增酿酒超过2000吨。为了进

一步聚焦核心业务，淘汰了400多个代工产品，集

中资源打造四大系列共计20款主打产品。此外，公

司还投资了2000万元进行技术改造，实现了每日

3到5家宋河酒仓的新店开业，并通过线上线下的

全面广告覆盖，增强了在河南省内的品牌影响力。

对于宋河未来十年的发展蓝图，杨明超制定

了明确的战略路径：“前三年养元固本、中三年顶

天立地、后四年百亿腾飞”。

对此，多家媒体报道指出，从“破产重组”到

“王者归来”，宋河酒已经吹响了“名酒宋河，巅峰

归来”的号角。

“变，比不变好。”北京圣雄品牌策划有限公司

总经理邹文武在接受《华夏酒报》记者采访时表

示，锅圈用商业思维可以给宋河注入新的发展力

量，同时，其渠道也能成为宋河的渠道。

尽管如此，采访中，依然有不少业内人士持谨

慎的观点。

“目前来看，整个宋河的体量、利润以及未来

的可持续发展仍面临着诸多不确定因素。”中国食

品产业分析师朱丹蓬对记者分析指出，在河南，除

了仰韶有较好的业绩外，其他的地产酒品牌的表

现均不尽如人意。在这个白酒行业步入愈发内卷

的节点上，宋河的重启将会遇到更为严峻的挑战

和困难。

“对接管持欢迎态度，对接管之后持观察态

度。”亮剑咨询营销有限公司创始人、董事长牛恩

坤告诉《华夏酒报》记者，白酒需要外行的思维，毕

竟宋河已经经历了两次破产重组。但是白酒更需

要内行地做事，也就是实践细节，这是外行不具备

的。两者结合好，才能让老牌重获新生，过分强调

某一方面，都是在走极端。

“隔行如隔山，就是具体细节；隔行不隔理，是

指的逻辑原理。光懂一大堆逻辑和原理，在白酒

行业走不通，因为白酒链条很长，需要跟渠道和用

户持续构建关系。所以说，只能观察，让时间去检

验，走不通时，企业就会调整。”牛恩坤进一步如是

说道。

事实上，梳理中国酒业的发展史，我们就不难

发现，业外跨界并购酒企从来都是一把双刃剑。

目前，锅圈虽然尚未正式入主宋河，但携手宋河东

奔西走了8个月后才发声，想来也是积攒了一些能

量与底气，至于能不能走到新世界，或许时间才是

最好的答案。
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关税取消了，奔富为
何还要在中国建厂？
奔富正式确认了在中国建立葡
萄园和酒庄的计划，标志着其本
土化战略迈出了重要一步。此
举无疑是打算继续其长期以来
的多元化战略。
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向世界展示
中国品牌的独特魅力
质量为核，持续满足“两个市
场”；品牌为要，更快形成“品牌
集群”；文化为媒，高效跨越“地
域边界”。


