
本报讯 对于白酒企业来说，中
秋是一个“爆点”。面对销售黄金期
的到来，宋河以“分享宋河 收获金
秋”为主题，300余场“2014年中秋订
货会”目前已在各地陆续结束。

日前，由许昌今朝酒业发起的
宋河酒2014年中秋订货会在许昌举
办，同时也拉开了今年中秋各地订
货会的序幕。据统计，包括鹿邑大
曲在内，此类订货会，宋河在中秋节
前将预计共召开300余场，预计回款
比之去年会有50%左右的增长。

据了解，今年订货会上宋河推

出的产品非常丰富，国字、共赢天
下、金奖 1988、秘藏、金质、淡雅、鹿
邑大曲等系列产品几乎涵盖了商
务、喜庆、聚会和纪念酒等所有高中
低档的细分市场，同时，宋河将渠道
下沉到乡镇的企业。“由于不断向
三、四线市场下沉，使得宋河总销售
额这两年同比获得了较大幅度的增
长，在竞争日趋激烈的市场中占据
了有利位置。去年双节前，我们共
召开订货会200多场，今年产品线更
加丰富，渠道更加细分和扎实，我们
有信心取得更好的业绩。”宋河负责

人说。
一位参加中秋订货会的经销商

说：“临近双节，白酒市场非常红火。
本次订货会上，宋河这么丰富的产品
线，真是解决了我们的燃眉之急。”另
一位到会的经销商说：“双节期间亲
朋好友相聚，因此市场需求很大，我
们这次订了100万元的产品。”

因为宋河产品定位及价格区间
正切中时下市场热点，宋河众多产品
引起了经销商的热切关注。有经销
商表示，上半年白酒销售情况一般，
夏季又是啤酒销售的旺季，影响了白

酒销售，因此中秋就显得格外重要。
而宋河中秋订货会的密集召开，给双
节销售形成了良好的推动力和氛围，
给经销商打了一针强心剂。

另外，宋河酒业还策划组织了
多种多样的促销和抽奖活动，订货
价格比平时也有不少优惠。针对网
点客户，宋河还特意组织了台湾游、
韩国游等精品旅游线路，以吸引更
多的网点订货。除此之外，市场上
旺销的宋河中端产品货源也比较充
足，为经销商们在旺季能有一个好
收成，做足了准备。 （高梓琦）

9月1日，“仰韶彩陶坊 财富新起
航”大型系列活动之 2014中秋厂商联
谊会走进开封。

仰韶彩陶坊酒进入开封市场几年
来，接受了市场的重重考验，受到了开
封消费者的喜爱。为什么仰韶彩陶坊
能在开封市场上表现抢眼？通过对产
品的把握及市场调查，开封市总商会、
餐饮商会领导陈清道将仰韶彩陶坊酒
的成功总结为三个方面：一、仰韶彩陶
坊酒的文化感染力很强；二、仰韶彩陶
坊的酒质过硬；三、仰韶彩陶坊酒的价
位处于当前主流价格带。

五年来，仰韶彩陶坊在省内市场
不断扩大，尤其在开封地区的发展势
头最为迅猛。2013年，在众多白酒企
业业绩快速下滑的同时，仰韶彩陶坊

酒却依然保持着40%以上的快速增长。
“未来，我们将继续确立开封市场

的战略地位，不断加大开封市场的投
入力度，继续保持开封市场的氛围和
活力，同时，充分发挥开封市场的典范
作用，使彩陶坊酒迅速覆盖中原，走向
全国！”河南仰韶酒业董事长侯建光在
会议上自信地说。

据悉，此次联谊会订货战果颇
丰，商户交纳首付定金约两百多万
元。除此之外，仰韶酒业分别与开封
市区及郊县商户等战略合作伙伴们签
约，通过宣传推广、科学策划、精细运
作、价格管控的营销策略，营造市场整
体氛围，在未来三年内，实现仰韶彩陶
坊酒的突破式增长，为客户带来实实
在在的利益。 （付 霞）

宋河酒业订货会引爆中秋

仰韶酒业与开封客商共谋发展
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“金九银十”是消费市场的传统旺季，中秋节又是白酒消费的主要节日，历来各大酒企都
很重视节庆营销。豫酒企业更是各显身手，争夺中秋市场，同时为一年的销售业绩奠定坚实
的基础。
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新生用新机
国产手机也“疯狂”

入学换手机成为当下很多学生的“规定
动作”之一。面对各式各样的手机，一些同
学会挑花眼。建议想换手机的学子们，不要
总盯着价格昂贵的 iPhone、三星等国外品
牌，其实不少国产手机也有不俗表现。

小米4
小米 4，这部被定义为“一块钢板的艺

术之旅”的手机在这个夏天再次引起了大家
的 关 注 。 首 次 采 用 不 锈 钢 金 属 边 框 ，
2.63mm超窄片屏幕更加美观时尚，可以实
现最快 0.3秒极速对焦。在网络制式方面，
有日趋主流的移动4G版本和技术成熟的联
通3G版本可供选择，依然限时限量发售，学
子需要预约、抢购。

华为荣耀6
华为荣耀 6 搭载了海思麒麟八核处理

器，运行性能出色。采用太空复合材料精雕
细琢，孔雀翎般的后盖更是增加了很多美
感。系统仍旧沿用了华为自主研发的
Emotion UI。后置1300万像素Sony第四代
BSI 堆栈式摄像头，成像效果不错。另外，
华为荣耀6可支持4G LTE高速网络。该款
手机同样需要预约抢购。

nubia z7 max
努比亚手机是中兴旗下重点打造的手

机品牌。新品nubia z7 max外观简约别致，
加上5.5寸超大显示屏，深受女生喜欢，看视
频效果超好，非常适合用来追剧。拥有“星
轨模式”等多种特色拍照模式，功能强大，成
像效果出色。支持4G和3G网络。

一加手机
标准版有白色和黑色两版，白色类肤

质，摸上去异常舒服；黑色类砂纸，摸上去异
常粗糙，加上之后能单独购买的木质、竹制、
牛仔等材质，可以说一加在手机后盖部分玩
high了。另外，这款手机还配备了3100mAh
电池（不可拆卸），并支持 4G LTE 高速网
络，整体配置出色，性价比同样出色。

魅族MX3
相比于其他手机，魅族MX3是一款去

年 9月上市的产品，至今已经接近一年，绝
对算得上老机型，但是其市场生命力依然强
劲，说明其工艺经受起了消费者的考验。魅
族MX3给大家的第一感觉就是“好用”，它
带来的视觉冲击力也令人赞叹。Flyme3系
统是魅族手机最疯狂的改变，让大屏更为好
用，也是其“高烧不退”的一大原因。 周 娟

随着新学期开学，运营商也拉开了新
一轮的校园客户争夺战。记者近日在我
市部分学校及三大运营商的营业厅发现，
与往年相比，今秋的校园促销大战，运营
商不再喜欢送实物礼品，而是热衷于送流
量、话费。

“办卡有礼物送吗？”在郑州大学，一位
新生向运营商的促销人员问道。“今年没
有。”据了解，往年校园促销不仅有自行车，
还有生活用品、电子产品、文体用品。但今
年，三大运营商都几乎没有实物营销。

记者看到，有运营商迎新摊位上摆有
一些充电宝、手机套之类的配件。“这是手
机厂商的赠品。”现场工作人员解释。与
往年相比，运营商们今年基本都是“迎新
不送礼”。

在此之前，在运营商的营业厅中，“存
话费送手机”的促销方式也已基本被“买
手机送话费”取代，运营商传统的营销手
段发生了改变。

移动互联网时代，运营商竞争加剧，
差异化的定向流量套餐、服务等更能吸引
校园用户。和过去单纯的拼话费、送手
机、送自行车等营销方式比起来，今年的
校园电信市场更有利于运营商形成差异
化的竞争格局。

据了解，郑州移动特别推出“入学先
入网，新生开惠啦”活动，推出套餐半价、
话费优惠及赠送活动，而郑州联通则面向
学生推出了多款专属套餐，主打送流量、
话费。而电信的天翼QQ卡，也主打学生
牌，推出专享流量和话费优惠。

金潭玉液河南绽放
本报讯 四川宜宾高洲酒业金潭玉液经过综

合调研，高调进驻河南市场，8月29日，2014宜宾
金潭玉液（河南市场）产品发布会暨金潭玉液河
南地区经销商推介会在郑州举行，河南金潭玉液
酒业有限公司盛装迎宾。

据悉，金潭玉液诞生在长江第一支流的高洲
酒业工业园区，内有金潭湖泊，外有山峦飘渺，采
用无污染的龙诞井水，舍弃了浮华包装，以质量
求生存。产品秉承多粮型传统工艺，具有窖香浓
郁、绵甜醇和、香味协调、余味净爽、多粮型浓香
风格特点突出等，先后被评为四川省名牌产品、
四川省著名商标等，此次在河南上市的金潭系列
产品共分为 88浓香、坛藏、特曲、老窖、琼浆、金
玉、特醇等七大系列。

河南金潭玉液酒业有限公司董事长董键有
接受记者采访时表示，金潭玉液酒在河南不设二
级经销商，缩短营销链条，降低各地经销商经营
门槛儿，并承诺，对于储存一年以上的产品，公司
将给予高出提货价10%的价格予以回收，同时根
据各地的市场情况，利用经销商在当地的仓储能
力、配送能力和社会资源，公司配合各地经销商
共同开拓市场，为经销商提供保姆式营销服务，
免除经销商的后顾之忧。 （王见宾）

“豫满中国·爱心购票”
活动启动

本报讯 9月 3日下午，作为“情暖中原 救孤
助学——香港明星足球赛暨文艺汇演大型公益
活动”的重要组成部分，“豫满中国·爱心购票”
活动新闻发布会在郑州举行。“情暖中原 救孤
助学——香港明星慈善足球赛暨文艺汇演大型
公益活动”组委会执行秘书长崔健超、河南省酒
业协会常务副会长兼秘书长蒋辉、喜酒联盟秘书
长李策、酒立交郑州运营中心总经理郭旭参加了
本次新闻发布会。

据悉，本次活动主题为：购门票，献爱心，赠
豫酒。赠豫酒：即按照票面价格等值赠送豫酒，
豫酒企业以最大让利献爱心；授证书：即爱心购
票500元即可授予“爱心公益大使”荣誉证书；门
票销售所得善款将用于河南省各地孤儿群体和
贫困山区的失学儿童。 （付 霞）

拼流量 推4G

运营商打响校园争夺战
本报记者 周 娟

9月开学季，在大学新生

陆续入学的同时，电信运营商

们又开始了新一轮的促销大

战。校园是运营商争夺用户

的重要“战场”，运营商从拼资

费到拼服务再到拼套餐，十八

般武艺轮番上阵。3G 时代，

以微信为代表的OTT应用当

道，迈入 4G，流量套餐成今年

校园争夺战中重要的一部分。 “同等价位比较，就想选个流量多点
的套餐，现在主要就是上网多，打电话比
较少，短信就更不用提了。”前几天，在几
个运营商促销摊位之间徘徊选择了好久
的大学新生吴华告诉记者。

联通现场工作人员表示，“现在的学生
对流量的需求已经大大超过语音，所以针
对他们的套餐也以突出流量为主。”据介
绍，联通沃派校园卡适时推出了校园专享
套餐、流量赠送等有针对性的内容设计。

近日，一份调查问卷显示，48%的学生
对手机流量套餐意见最大，抱怨每月流量
不够用，有接近六成的学生需要额外购买
运营商提供的流量叠加包。随着通信技
术的完善以及智能手机的普及，学生对流

量的需求日趋增大，在此情况下，运营商
非常清楚，如何运用好流量优惠来吸引新
老校园用户，是其在校园之争中取得优势
的关键。

记者实际比较了此次三家运营商针
对新生用户推出的套餐，发现其所含流量
不仅都远超去年，而且与运营商同期的其
他业务套餐相比也极为优惠。

而为了吸引用户，运营商还不约而同
地将“送流量”作为校园促销的主要手段。

入网即送超大流量、入网当月流量赠
送、专属流量免费……三大运营商都适时
推出各种专属优惠，而且，为了更加富有
吸引力，运营商赠送的流量也越来越多，
由几十M，几百M，逐步进入“G”时代。

4G成为生力军

今年是4G正式商用以来的第一个开
学季，4G顺理成章地成为今秋校园的关
键词。

今年，三大运营商基本都以 4G作为
卖点，在校园中开展4G网络宣传体验，除
了提供手机优惠，还有优惠的 4G套餐以
及换卡活动，这也让校园迎新活动更加丰
富。

三大运营商普遍提供了“优惠购机”
活动，4G手机则是最重要的主题。事实
上，在暑假期间，三大运营商已经提前开
启了迎新模式，推出学生购机优惠、合约
机、选号等多种促销方式。

而此前中国移动为抢占 4G 市场高
地，率先发布4G新资费，大幅下调流量价
格。据了解，在中国移动的新资费中，数
据流量单价最高降幅达50%，同时还增加
多项中低档位套餐，切实放低了 4G套餐
使用门槛。

一位刚刚换上4G手机的大学生小刘
告诉记者，就是看重 4G网速快，“播放高
清大片、下载电影、看电视剧不再出现让
人心急的缓冲；玩大型网游，指哪打哪，没
有断点、不卡壳。”

而现在广泛使用的微信在4G网络的
支持下也会给学子们带来更好的享受，

“用手机拍好照片通过微信传出，先选择
‘预览’再点‘原图’，这样传出的才是原汁
原味的照片。”大学生张雅雅兴奋地说。

学生群体学习能力强，也最具追求时
尚和个性化特质，这正是移动互联网创新
应用和个性化服务的用武之地。对于运
营商而言，根据不同用户群体特有的通信
需求打造精细、个性化的服务，不仅决定
了其在年轻用户市场上的位置，也是未来
4G市场比拼的重要一环。

促销主打“流量”牌

今年迎新“不送礼”


