
““少少帅帅””刘刘念念波波的的经经营营之之道道

他是目前鲁酒主流品牌中最年轻的一位总经
理，有人称他为“少帅”；他不顾亲友反对，毅然
扔掉公务员这个“铁饭碗”，走进一家濒临破产的
酒厂，被人视为“异类”；他身居总经理的高位，
却仍坚持学习，从一名汽车运用工程专业的本科生
一直读到管理科学与工程博士。

他，就是花冠集团酿酒有限公司总经理刘念
波。

1月6日上午，记者走进位于山东巨野的花冠集
团，走近这位70后的“老营销”，听他谈花冠的发
展，以及他所认识的白酒行业的未来。

甜食一直都是孩子喜欢的食物，
无论任何国籍和教育背景，孩子对于
甜食的喜爱都远远超过成年人。美国
最新研究成果发现，甜食可以为促进
孩子的生长发育提供足够的能量，但
传统观念告诉我们，孩子过量食用甜
食会给身体健康带来不良影响。那么
今天，中国劲酒齐鲁特色美食发现之
旅活动就为正值假期的孩子们提供
一道美味又健康的甜食——— 蜜汁梨
球。

蜜汁梨球是鲁菜系列中经典的

甜口，不仅口味老少皆宜，营养价值也颇为
适宜。特别是在干燥清冷的北方冬季，更是
一道不可多得的佳肴。主要食材梨果，味甘
微酸，性凉，入肺，胃经，具有生津润燥，清热
化痰，解酒排毒的作用，配以亦有清润排毒
等疗效的蜂蜜、桂花，油炸至金黄色，烧明油
装盘，闻之清香，尝之清甜，是每每宴席间，
孩子最喜爱的佳肴之一。

正宗的蜜汁梨球，配料十分讲究，菜品
无糖，甜味由蜂蜜造就；炸后篦油，明油即为
色拉油，成品色泽明艳剔透，健康指数五星，
无论宴席是山珍海味还是清淡素食，蜜汁梨
球都不难登上大雅之堂。

在这个假期，给孩子准备一道美味又健
康的蜜汁梨球，也算餐桌上的一个惊喜吧。
看着孩子欢喜的笑容，那种酸甜交错的幸福
感，不就正像这道蜜汁梨球的味道？在此，中
国劲酒齐鲁特色美食发现之旅活动祝福大
家，生活处处显幸福。

春节举杯同庆，莫忘健康饮酒

中国人逢年过节爱说“吃好喝好”。春
节，是中国人的传统节日，也是亲人团聚的
日子，喝酒必不可少。丰盛的佳肴，亲友围坐
在一起，斟上好酒举杯祝福，吃喝间拉着家
常，其乐融融，透着浓浓的年味儿。

每年春节都是酒类消费的高峰期，然
而，究竟怎样喝才叫“喝好”？中国人讲究“无
酒不欢，无酒不成席”，春节期间亲友聚会
多，许久未见分外亲热，喝酒时容易“豪情冲
天”一口干，以表达情意之深，在推杯换盏间
不知不觉就喝“大”、喝“高”了，气氛是上去
了，却透支了健康。

春节欢聚，无论是借酒助兴，还是共话情
谊，喝酒一定要适量。适量饮酒能够怡情，过
量、无节制饮酒引发醉酒，不但容易败兴，也
会对身体造成损害。所以，一定要把握好喝
酒的“度”，要健康饮酒。说起适量、不贪杯的
健康饮酒观念，就不得不提到国内保健酒行
业的领军品牌——— 劲酒。作为国内率先宣传
健康饮酒的酒类品牌，二十多年来，劲酒一
直致力于“适量饮酒、不贪杯、少喝一点”的
健康饮酒理念的传播与推动，其倡导“适量、
健康、文明”饮酒观念的行为，从未间断，“劲
酒虽好，可不要贪杯”的广告语已成为广大
消费者所熟知并成为席间少饮、适饮的劝
语。而“少喝一点”，提倡的不仅是健康饮酒
的态度，同时也折射出劲牌公司以消费者健
康为己任的社会企业责任感。

新春佳节，亲朋相聚，准备一桌美味可
口的饭菜，喝上几杯，怡情小酌，有礼有度，在
欢乐祥和的氛围中，一同品味健康年的味道！

甜甜蜜蜜送送祝祝福福 生生活活显显幸幸福福
为追溯白酒香型的

发展历程和探索香型未
来发展之路，促进芝麻
香型白酒更快更好的发
展，1月11日，“闻香识白
酒”科普运动走进山东
景芝酒业。中国酒业协
会副理事长兼秘书长王
琦、著名白酒专家高月
明、胡永松，国家酒检中
心主任钟杰、山东社会
科学院历史研究所研究
员王赛时、山东景芝酒
业股份有限公司党委副
书记、副总经理王世恩、
山东景芝酒业股份有限
公司副总经理赵德义等
众多业内人士、专家、文
化名人就白酒香型的发
展展开交流。

会上，白酒专家高
月明表示：“芝麻香型白
酒发现半个多世纪以
来，以其幽雅纯正、醇和
细腻、香气协调、余味悠
长、风格典雅等特点受
到广大消费者的青睐，

芝麻香将浓、酱、清这几
大香型融合在一起是一
种创新，是三种香型的融
合集大成者，显现出了巨
大的市场发展前景。”

据景芝酒业副总经
理赵德义介绍，随着景
芝酒业一系列的品牌战
略的实施及市场运作的
巨大成功，“芝麻香”迅
速走红，赢得了“一品三
味”的美誉。“此次的3C

计划香型代表企业品类
战略研讨会无疑让芝麻
香这一香型更进一步深
入人心，通过文化的宣
传和专家的讲解，芝麻
香亟需要被更为广大的
消费者接受和认可。”研
讨会上，钟杰引导参会
人员对景芝酒进行了现
场品评。“如何推广芝麻
香，一定要紧扣大众消费
者。对大众消费者而言。
白酒就是要紧扣一个

‘香’字，注重其舒适度。”
(本刊记者 于成功)

“闻闻香香识识白白酒酒”

科科普普运运动动走走进进景景芝芝
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□本报记者 朱頔

1月6日，星期一。位于巨野新
城区的花冠集团要比往常热闹许
多。这一天，各地的营销经理全
部返回公司述职，中午还要进行
聚会，这也是公司营销部门每年
的一件大事。作为集团公司总经
理以及曾经的销售公司总经理，
刘念波的办公室外排起了长队，
各地的营销经理们挨个向这位年
轻的老总汇报工作。

1998年，时年26岁的刘念波辞
去了巨野县经贸局的工作，走进了
当时负债率高达244%的花冠酒
厂。他的这一举动让家人和亲友都

非常不解。可是，当时也是刚刚接
掌花冠酒厂不久的总经理刘法来，
却看中了这位满胸抱负的年轻人，
并委以重任：花冠酒业有限公司副
总经理兼销售公司总经理。

十几年的白酒营销及酒企管
理经历，让刘念波对中国的白酒行
业有着直观而又深刻的认识。尤其
是对于从去年开始的白酒行业的
深度调整期，刘念波更是有着自己
的看法和见解。“对于这次调整，我
认为不全是坏事，反而是一件好
事。”刘念波说，过去的10年是中国
白酒的黄金十年，躺着都能挣钱。

不过，发展过快也带来了一些弊
端，比如：因为暴利，很多行业外资
本纷纷进入，市场发展违背了价值
规律，价格对价值不敏感，这些都
不利于这个行业的长期发展。

“经过这次调整，白酒行业肯
定会进行一次重新洗牌，白酒将进
入一个微利时代。但是，经过这次
调整后，消费者会开始考虑价格与
价值是否匹配，市场会更加理性，
整个行业也会朝着良性的方向发
展。”刘念波说，过去的10年，整个
白酒行业都在忙着“做蛋糕”，“蛋
糕”越做越大。可是，在今后的一段

时间内，“蛋糕”还会变大，但速度会
明显变慢，大家更多的会考虑如何

“分蛋糕”，如何抢到更多的“蛋糕”。
对于白酒行业的未来，刘念波

依然保持着乐观的态度。“整个白
酒行业是好的，白酒这个行业也不
会是被淘汰的行业。”刘念波认为，
现在中国正处于崛起阶段，而中国
的崛起必然包含着中国传统文化
的崛起。“中国的传统文化中最重
要的就是儒家文化，儒家文化重

‘礼’，而酒文化是‘礼’的重要组成
部分。只要中国的传统文化不消
失，白酒就不会消失。”

“白酒将进入

微利时代”

尽管对白酒行业的未来保持
乐观，但面对2012年下半年开始的
行业调整，花冠集团还是在最短时
间内作出了反应。2013年春节刚
过，刘念波就专门召开了一次有关
价值链管理的专题会议，并提出
了一套价值链管理的理念。“现
在的竞争已经不是一个企业对一
个企业的竞争，而是包括上游供
应商、企业以及下游经销商在一

起的整体竞争，是一个价值链的
竞争。”刘念波解释到。

在这个“价值链”中，刘念
波把很多企业并不重视的上游供
应商放在了一个非常重要的位
置。“以前，我们的客户管理主
要是针对经销商，总是把供应商
看做是‘外人’，可事实证明，
如果不把供应商管理好，也会给
我们的企业带来很多看不见的损

失，这就是隐性成本。”
说到这，刘念波举了一个例

子。“比如我们开发了一个新产
品，也定好了上市日期，生产车
间、包装车间全都准备就绪，销
售部门也都做好了准备。可是，
假如包装物供应商生产的产品不
合格，无法使用，虽然我们不用
支付任何费用，看上去也没有什
么损失，但必然会引起许多抱怨，

上市日期也要推迟，甚至被竞争对
手抢先占领市场，这些隐性成本其
实比一些显性成本还要大。”

为此，从去年开始，花冠集
团加大了对供应商的管理，把自
己的质检人员直接派到供应商那
里，大大降低了供应商产品的报废
率，在降低了采购成本的同时，也
大大降低了上游供应商可能造成
的隐性成本。

“要把供应商

当成自家人”

“要满足

经销商的需求”

作为一名“老营销”，刘念
波对于经销商的重要性有着非常
深刻的认识，也一直在思考如何
处理好酒企与经销商的关系，如
何让经销商能够“死心塌地”的
跟着酒企。“营销就是要满足客
户的现实需求，进而满足其潜在
需求。对经销商来说，他们的现
实需求就是赚钱，而潜在需求就
是长久的发展。尤其是对于一些

经营了十几年的老经销商来说，
如何把已有的产业长久的发展甚
至传承下去，是他们急需解决的
问题，也是他们最大的潜在需
求。”

曾有一位定陶的经销商找到
刘念波，向他寻求帮助。这位经
销商和两个弟弟共同打拼许多
年，挣下了一份不小的产业。如
今，这位经销商年纪已大，自己

的3个儿女也已长大成人，如何进
行产业分配，如何让自己的产业
长久的发展下去，成了困扰他的
一大难题。花冠集团在了解了相
关情况后，为其制定了一份发展
方案，帮助其成立了股份制公
司，还聘请了职业经理人，不仅
解决了产业分配问题，其销售额
也增长了5倍。

为了满足这些经销商长期发

展的需求，也为了维护好公司
和经销商长期的合作关系，在
刘念波的带领下，花冠集团从
2 0 1 0年开始尝试进行平台化管
理，利用公司规范化管理的优
势，为经销商量身打造不同的
发展方案。为此，花冠集团还
专门成立了平台化管理小组。
如今，菏泽地区的平台化管理
已经全部改造完成。
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