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茅台“腰斩” 白酒批发商转零售

中中秋秋节节高高端端白白酒酒集集体体跳跳水水

消息称微软张亚勤

将转投百度任总裁

本报讯 8日上午，多位消
息人士透露，微软全球资深副总
裁、亚太研发集团主席张亚勤将
转投百度，任百度总裁，直接向
百度创始人李彦宏汇报。微软公
司8日确认张亚勤因个人原因辞
职。

张亚勤1999年加入微软亚洲
研究院担任首席科学家，2004年
晋升微软公司资深副总裁。2006

年1月，张亚勤回国成立微软亚
太研发集团，负责微软在中国和
亚太地区科研及产品开发的整
体布局。

百度此前还引入了知名人
工智能专家吴恩达，任首席科
学家兼百度研究院主管。吴恩
达此前曾经在谷歌工作，并发
起过谷歌的人工智能项目“谷
歌大脑”。

今年中秋节，“一场跳水”表演

五粮液率先降价，高端品牌跟风促销

在济南经营酒水生意
六年的某商贸有限公司负
责人王圣雨告诉记者，今年
算是最近几年中秋节降价
幅度最大的一年了。泸州老
窖的高端白酒原先标签价超
过1000元，最近标签价降到
700多元。“这还只是针对零售
客户的价格，如果是团购、大
宗客户，还可以向厂家申请
更多优惠。”王圣雨说。

“中秋高端白酒市场降
幅达到30%左右，像茅台、
五粮液等品牌的高端产品
降价幅度也超过了20%。”
王圣雨说，今年高端白酒消
费市场变化较大，中秋节白
酒销售旺市出现在节前两
周到节前这段时间内，以市
民消费为主。

业内人士分析认为，高
端白酒在经历了多年价格

虚高后，不少知名品牌开始
在中秋节、春节这样的集中
销售旺季降价抢占市场份
额。

高端品牌中，五粮液率
先下调了出厂价和销售指
导价，随后泸州老窖、茅台
等品牌也相继跟进开始降
价促销，山东本土的景芝等
部分品牌的促销力度也都
不小。

记者走访济南市各大商超
及酒水专营店发现，今年中秋高
端白酒价格稳中有降，并未出现
往年的涨价情况。济南市泺源大
街一家烟酒专营店内，各大白酒
品牌几乎都在打折促销，其中高
端白酒打折力度比较大。

据销售人员介绍，42度红花
郎原价698元一瓶，打折后568
元；52度的剑南春原价569元一
瓶，打折后438元；38度茅台原价
979元一瓶，折扣后650元；51度的
茅台汉酱原价799元一瓶，打折
后只有336元。

销售人员告诉记者，从去年
开始，白酒价格一直震荡下滑，
但幅度不大。每逢节日，高端白
酒一般都会涨价，但今年中秋节
一反常态，白酒价格大幅度下
降，有的下降幅度甚至超过了
50%。“今年以来白酒销量不太
好，中秋节是传统的白酒销售旺
季，想借此提高销量，所以促销
折扣力度很大，部分白酒去年中
秋和春节时降价都没这么多。”

高端白酒放低了姿态，中低
端白酒也更加亲民，还有不少品
牌白酒通过“买一送一”的方式
吸引消费者。在济南市几家大型
商超，茅台等众多白酒礼盒都是
按照标签价格买一送一，有的还
参加超市的满减优惠。

以茅台53度白金酒的珍品
礼盒（两瓶装）为例，据促销人员
介绍，此前该礼盒的市场价格为
488元，目前促销价是368元，相
当于单瓶售价184元，如果走团
购渠道，可以拿到每盒340元低
价。53度茅台迎宾酒过去一直是
158元一瓶，现在是买一送一。

月饼都不发了，何况白酒

政务团购下滑明显，白酒批发转零售

“高端白酒虽然降价
了，但走量情况还是出现了
下滑，中端品牌的销量有所
增加，但从整体上看也不理
想。”在济南市环山路附近
经营酒类批发生意的胡经
理说，由于政府部门、企事
业单位等今年继续减少酒
水的团购，白酒批发更多转
向零售。

“政务团购消费延续了

去年低迷态势，现在很多单
位连月饼这样的福利都取消
了，更别说白酒了，去年来团
购的一些私营企业今年也降
低了团购量。”胡经理说。

专营某品牌白酒批发
的刘女士告诉记者，现在来
店里购买白酒的以个体消
费者为主。尽管零售的利润
相对较高，但酒水批发商主
要是依靠每年几个重要节

日走货，完成厂家的销售任
务后拿到返点获利。

为吸引普通消费者，刘
女士的店更是给出了买某
品牌高度白酒一瓶送5瓶低
度的优惠。“尽管优惠力度
很大，但是减少的团购量仍
是难以弥补的。预计今年中
秋节的销售总量要下滑三
成左右，酒水批发商的日子
也不好过。”

以往每到中秋，涨价几乎成了各大白酒品牌的统一动
作。不过，今年中秋节前各大主流白酒品牌纷纷选择降价
促销，主打市民消费。目前高端白酒的降价促销力度较大，
但依然难以扭转销售低迷的态势。

本报记者 李虎 实习生 王晓慧
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高端白酒遭遇最“难”中秋节，降价成为主旋律。 本报记者 李虎 摄

财经调查
奔驰保时捷等豪车

顶风加价

据新华社北京9月8日讯
在12家日本零部件和轴承企业
收到12 . 3 5亿元罚单后，记者近
期在汽车经销市场发现，奔驰、
保时捷等豪车品牌却继续逆势
加价。

在梅赛德斯－奔驰位于北
京大兴区和朝阳区的4S店内，消
费者想要买到“CLA2 6 0”这款
车，至少需要加价5万元，而此车
的指导价为37 . 8万元，加价幅度
高达13%。记者采访多家奔驰经
销商发现，这款车自上市以来就
被经销商长期加价销售。

而在另一豪车品牌保时捷
位于北京朝阳区的一家4S店内，
当记者询问“Macan”车型价格
时，销售人员表示不会加价，但
需要做一个全车贴膜，再加一个
一年的延保，一共需要3万元。如
果不愿意加价购买这些配件和
服务的话，提车就要等一段时
间。

记者调查发现，豪车的加价
理由和加价幅度大多高度相似。
据了解，这种加价或搭售的行为
几乎是行业“公开的秘密”。而一
些豪车品牌部分热销车型的库
存量其实并不少，但经销商给消
费者的信息却是“供需紧张”，不
加价就别想拿到现车。
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