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治皮肤过敏、痤疮13137515581●

18837519615 13393786900

工商银行子公司、工银安盛
聘理财经理，月薪 4000-
15000 元以上，晋升空间
大，员工制签订劳务合同。
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教育资讯D
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地址：市区建设路西段 268号（鹰城广场对面）
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本栏目在微信公
众平台同步刊登
微信公众号：
ycqueqiaohui
相亲报名热线：4940520

耳聋请配助听器13087062226●
助 听 器助 听 器

老年公寓老年公寓
●康乐居老年公寓13937585159

搬家公司搬家公司
顺风搬家13837529909● 鹰城名吃-四不腻猪蹄3413983●

健康美容健康美容

假发、补发
市联盟路中段（联盟鑫城院内）
电话：13849583359

印 刷印 刷
要印刷找龙发8861818●

电工焊工培训考证
市电讯职业学校。电话：2963913

特色美食特色美食

生活资讯B 三色膏药治颈肩腰腿疼
尿频尿急尿裤子15224814591

驾校资讯驾校资讯

回馈新老客户，每人可获得300-1000
元扶贫补贴，限前20名！4188008

三弦考场中州白云鹰东时尚连锁驾校

原152医院洗涤中心招夜
班男女工18737575530招
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方有效证件，投资汇款请谨慎。本栏
目信息不作为承担法律责任的依据。

本报讯 3月23日晚，中国人
寿平顶山分公司高端客户汉酱专
场品鉴会在神马润泽园大酒店圆
满落幕。丰盛的晚宴与精彩的歌
曲类表演，使得现场来宾情绪高
涨，纷纷推杯换盏，酱香飘满整个
大厅。据了解，当晚有200余名
来自中国人寿平顶山分公司的高
端客户参与其中，共同见证与品

鉴汉酱酱香酒的独特魅力。
当晚6点，在一阵歌舞声中，

品鉴会正式拉开序幕。据了解，
此次活动系贵州茅台酱香酒营销
公司主办、平顶山市新诚信商贸
有限公司承办的中国人寿平顶山
分公司高端客户的专场活动。活
动旨在更好地传播酱香文化，以
贵州茅台酱香酒优良的酒水品

质，逐步引领市场，通过品鉴酱香
酒，让消费者对酱香酒有一个直
观的认知与感受，让茅台酱香酒
走入千家万户中，成为引领市场
的主流酒。

贵州茅台酱香酒营销有限公
司河南三区经理王卫华说，茅台
汉酱酒是茅台集团133战略的核
心品牌，因其与茅台酒同宗同源，

一脉相承，使茅台汉酱成为一款
具有超高性价比的酱香酒。近年
来，鹰城酱香消费群体逐年攀升，
此次品鉴会特邀中国人寿平顶山
分公司的高端客户群体，用最直
观的方式让客户品尝、认识酱香
酒，以达到进一步推广酱香酒的
目的，这也是茅台酱酒“万家共
享”的一大战略。★ （张五阳）

强强联合 酱香飘鹰城
中国人寿平顶山分公司高端客户汉酱专场品鉴会落幕

近年来，一些不法经营者利用
人们“ 好运气 ”“ 占便宜 ”等消费
心理，采取各种方式坑害消费者。
吉林省消协提示消费者：在面对各
种“有奖销售”时，一定要理性面对，
冷静对待，认真分析，避免冲动。

去年9月末，吉林省梅河口市
消协接到消费者张先生投诉，反映
在吉林省梅河口市铁峰名酒商行看
到一种品牌白酒在开展有奖销售活
动，宣传一等奖“ 苹果手机一部
（4890 元）”，于是他就购买了6瓶，
每瓶48元，共计288元。

张先生回家后立即开始刮奖，
结果什么奖项也没中。在仔细查看
白酒包装盒上粘贴的有奖销售刮奖
区时，他看到刮奖区印有“兑奖说
明、兑奖地点、奖项设置”三项内
容，但未明示“中奖概率”，张先生感
觉不妥，认为商家侵犯了消费者的
知情权。于是，向梅河口市消协进
行了投诉。

经查，供货商承认开展了有奖
销售活动，也承认白酒盒上的有奖
销售活动内容是公司粘贴的，但对
于需要将“中奖概率”明示的规定
不清楚，并且认为“ 中奖概率”没
有计算过，也不需要告知消费者。
最终，经工作人员调解，商家认识到
错误所在，同意给予张先生白酒货
款3倍的赔偿。

吉林省梅河口市消费者协会
工作人员介绍，国家工商总局1993
年 12 月 24 日发布施行的《关于禁
止有奖销售活动中不正当竞争行
为的若干规定》第六条明确规定：

“ 经营者举办有奖销售，应当向购
买者明示其所设奖的种类、中奖概
率、奖金金额或者奖品种类、兑奖
时间、方式等事项。属于非现场即
时开奖的抽奖式有奖销售，告知事
项还应当包括开奖的时间、地点、
方式和通知中奖者的时间、方式。
经营者对已经向公众明示的前款事
项不得变更。在销售现场即时开奖
的有奖销售活动，对超过500元以
上奖的兑奖情况，经营者应当随时
向购买者明示。”所以，本案中，经
营者未向消费者明示“中奖概率”，
侵犯了消费者的知情权。

吉林省消协提示消费者：在面
对各种“有奖销售”时，一定要理性
面对，冷静对待，认真分析，避免冲
动。参加有奖销售活动时，要多留
意活动细则，尤其要谨防不良商家
借“有奖销售”推销假冒伪劣产品，
一旦发现商家弄虚作假、欺骗消费
者，应及时向相关部门投诉。同时，
消协希望经营者举办促销活动应讲
诚信，要实实在在让利。 （吉婉）

白酒有奖销售
未明示“中奖概率”
梅河口市民
获三倍赔偿

3月21日，第100届全国糖酒
商品交易会在成都举行，作为行
业盛会，糖酒会也是行业的“风向
标”，透过糖酒会可以看出行业的
冷暖与未来走势。

《证券日报》记者走访糖酒会各
个会外展及参加行业论坛可以看
出，聚焦到白酒板块，今年糖酒会各
个论坛对于新零售的提法少了，区
域白酒的话题多了，而推新品成为
第100届糖酒会的一大亮点。

次高端酒成酒企新宠

值得一提的是，19家白酒上
市公司中有 15家公司的 2018年
业绩主要数据已经发布，其中有
12家公司发布的是业绩预告或快
报，而舍得酒业、金徽酒和顺鑫农
业则发布了 2018 年年报。根据
15家白酒公司的主要财务数据可
以看出，去年它们均取得不错的
业绩，目前除了ST皇台减亏外，
其他酒企的业绩增幅十分可观。
而它们业绩增长的背后，均指向
了高端白酒的销售。

事 实 上 ，在 记 者 看 来 ，自
2016 年年底至 2018 年白酒行业
的发展，在茅台、五粮液、洋河等
高端白酒量价齐升的背后，其他
高端酒也有了上升的空间。但
是，对于整个行业来说，并非是整
体回暖。

或许是看到了白酒上市公司
业绩高增长背后高端白酒的贡
献，于是，在今年糖酒会上又出现
了久违的新品上市潮。

据记者了解，3月19日，洋河
股份打造的“苏酒头排酒”亮相糖
酒会，而这款新品将是洋河2019
年重点推出的高端新品。

对于新推出的“苏酒头排
酒”，洋河股份董事长王耀表示，
洋河将苏酒头排酒打造成为品质
升级潮流中的高端新领袖、增长
新引擎，未来，洋河将聚焦资源，
创新思维，以极致化的标准，推动

“品质革命”攻坚战，再次引领品
质创新潮流。

在中国酒业协会理事长王延
才看来，中国的白酒行业正迎来
重大的战略机遇，用品质说话是
行业的必然选择。

事实上，中国的白酒行业产
能过剩是不争的事实，但是优质
好酒的量并不多。为此，推出优
质好酒也成为 2019 年各大酒企
热衷的事情。

据记者了解，在本届糖酒会
期间，水井坊推出了井台丝路版、
井台珍藏和臻酿八号禧庆版3款
新品，目标定位中高端价格带，价
格都集中在300元至700元的次
高端价格带，这也是水井坊对次
高端的再次加码。

另外，舍得酒业也推出了“舍
得智慧名人说纪念酒”与“沱牌曲
酒名酒复刻版”两款新品。

可以说，2019年的春季糖酒
会又回到了 2012 年之前新酒热
的时代，但是与 9 年前相比，今
年的糖酒会会外展不见了昔日
扛着牌匾打广告的宣传者，而各
大酒店内的小广告照片也已成
为历史，取而代之的则是“高大
上”的产品摆设。通过会外展的
整体表现可以看出，时代在变
化，酒行业也在向着高品质发
展，行业规范度越来越高，小而
杂的小酒企在各方成本压力下，
它们参加春糖则是为了参观了
解行业变化的气息，而花钱参展

这样的事情已经不再列入它们的
预算中。

次高端酒是红海还是蓝海？

据了解，中国的白酒市场
呈现出两极分化的格局，而次
高端品牌数量较少。因此，瞄
准次高端白酒成为酒企们的新
目标，这里面不乏省级区域酒
企的身影。

那么，酒企们发力次高端白酒
的争抢，能否带来更好的效益？对
于企业来说，是机遇还是陷阱？

对此，行意互动创始人、中原
基金执行合伙人晋育锋在接受记
者采访时表示，企业在发展，行业
也在前进，行业的竞争格局也会
随时发生变化。不管是产品的推
陈出新还是营销的创新，企业的
变化都是为应对行业变化而作出
的策略。

“不同的企业会针对自己的
实际情况作出不同的应对策略，
比如五粮液推出501就是要与茅
台对标，缩小产品之间的差距。
而舍得在去年打造了智慧舍得IP
后，今年再推出新品也是对舍与
得这个家品牌的文化深挖。”晋育

锋表示，从 2016 年行业回暖以
来，还能保持业绩增长的一线、二
线及区域龙头企业，它们都有一
个体会：要想保持品牌的新鲜和活
化，就是要有更系统的打法和策
略，针对不同的细分领域推出补充
产品，形成一个产品组合，这样在
未来的竞争中才更有战斗力。

在晋育锋看来，目前 9家次
高端酒企未来谁能走得更远，现
在还是未知数，要想保持原有的
竞争优势，就必须通过创新来扩
大自己的竞争优势。

不过，对于区域龙头企业纷
纷加入到推次高端产品的行列，
晋育锋表示，省级酒企加码次高
端的机会不大，不如加码高端产
品。“因为区域酒企的品牌力和渠
道管控力相对薄弱，与次高端酒
企无法比拼。”

在晋育锋看来，区域酒企的
全国化不太现实。如果不去考虑
创新，突破固有的商业模式创新营
销行为，几乎没有全国化的可能
性。区域酒企应该做减法，集中资
源聚焦在细分价格带上，并通过创
新营销的方式，改变自己的商业模
式，这样才有优势，才有可能在新
渠道上有所突围。 （夏芳）

春糖会掀新品上市潮次高端酒成新宠


