
26日， 维达超韧中国行
第三季正式在长沙起航。维
达超韧中国行是维达的大型
品牌巡展活动， 计划用半年
时间贯穿大半个中国， 将维
达超韧优质产品以及新潮的
亲子观念带给更多的中国家
庭。在本次中国行中，维达也
联合中国心理学会、 中国儿
童心理研究会专家冯德泉与
“国民暖爸”李锐等人，首次
提出“韧性长大” 的亲子理
念， 倡导中国亲子教育走进
新的阶段。 ■记者 肖祖华
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■记者 肖祖华

天气日渐炎热，三五好友，喝着啤酒，聊
聊生活，极惬意的事情，可有时候，偶尔的啤
酒瓶炸瓶事件却影响了这份惬意。

4月20日晚，在长沙四方坪某夜宵摊，市
民丁先生与同事正在吃夜宵，聊得正兴起的
时候，突然凳子边一身炸响，一瓶未开瓶的
啤酒瓶爆裂，所幸未伤到人。

啤酒瓶为什么会无缘无故炸裂呢？现在
全国通用的《啤酒瓶GB4544-1996强制性
标准》中提到，啤酒瓶使用超过两年或存在
安全隐患，有炸瓶风险，建议啤酒瓶使用年
限为两年。

市场上的啤酒瓶超期“服役” 情况如何
呢？4月27日，记者走访了长沙市场，发现啤酒
瓶超期“服役”的现象普遍存在，哈啤、燕京、
青岛啤酒瓶超期“服役”问题严重，有些啤酒
瓶甚至还是2007年产的，已经“服役”8年。

【走访】 多家品牌酒瓶超期“服役”

4月27日上午， 记者在华夏某超市看到，
这里主要销售哈尔滨啤酒、 青岛啤酒和百威
啤酒。记者对货架上的啤酒进行查看，发现青
岛啤酒和哈尔滨啤酒酒瓶均存在严重超期使
用现象，青岛啤酒瓶几乎均为超期瓶，生产日
期多集中在2008年至2011年之间，最老的瓶
子为2007年产，使用年限已经达到8年；哈尔
滨啤酒瓶从外表看磨损严重， 生产日期多集
中于2010年至2013年。百威啤酒酒瓶未发现
超期使用现象，生产日期多为2014年。

随后，记者走访了多家超市，情况与上
述情况类似，同时发现，燕京啤酒也存在酒
瓶超期使用的情况。记者看到，燕京啤酒瓶
底和瓶颈也都存在严重磨损现象，酒瓶生产
日期多为2010年和2011年。

长沙市场啤酒瓶普遍超期“服役”
部分啤酒瓶已“服役”8年，存碎裂风险 国标建议：啤酒瓶使用期限为两年

【调查】
使用旧瓶为节省成本

为何多年前的酒瓶还
在使用？ 啤酒厂家究竟出
于何种考虑呢？27日，记者
拨打了多家啤酒公司电
话。 湖南燕京啤酒有限公
司市场部相关负责人陈先
生表示， 自己只负责市场
销售， 对于啤酒瓶的管理
和使用不清楚， 需要到工
厂了解后方能回复， 直至
记者发稿时止， 未能获得
回复。百威英博（湖南）啤酒
有限公司的售后电话一直
占线。

4月27日下午，记者走
访了多家废品回收站，在
竹山园某废品收购站，老
板告诉记者，青岛、燕京、哈
啤的瓶子可以回收， 其他
品牌的要看情况，青岛、燕
京的啤酒瓶回收价5分每
个， 而哈啤的啤酒瓶回收
价1角一个。

啤酒厂家为何大量回
收旧酒瓶？某不愿具名的啤
酒厂人士表示，市场上的啤
酒瓶回收价在3至4角每个，
而新的啤酒瓶生产价格接
近8角每个， 根据酒瓶的透
明度、有无花纹、大小尺寸
不同价格不同， 尺寸越大、
酒瓶越透明价格越高。事实
上，啤酒瓶的超期使用主要
是出于成本的考虑。

关于啤酒瓶的“保质期”
问题，4月27日记者致电质监
部门热线12365，长沙市质监
局相关人士表示， 由于标准
中提到“建议使用两年”并非
强制标准， 因此相关执法部
门无法将此作为执法依据进
行查处。

质监部门对啤酒瓶等
产品的监管采取的是抽检制
度， 至于超期使用的啤酒瓶
是否安全， 无法通过肉眼看
到， 必须经过检测后方能得
出结果。但是，相对于新瓶来
说， 旧瓶经过多次的回收使
用， 强度肯定会有不同程度
的下降， 而反复运输过程中

造成的擦伤、 划痕以及阳光
暴晒， 都会导致酒瓶材质老
化，安全性能也会大大降低。

长沙市质监局相关人
士说，识别超期“服役”啤酒
瓶的方法其实很简单，只要
看啤酒瓶瓶底上侧印的字
样就可以了。如“B2007”字
样，表示该啤酒瓶的生产日
期为2007年。

“同样是B字瓶，旧瓶可
能无法达到原有的质量标
准。” 长沙市质监局相关人
士提醒，消费者在购买啤酒
时，要看清楚啤酒瓶下方的
生产日期，最好选购安全性
能较高的新酒瓶。

选择啤酒瓶生产日期较近的

维达超韧中国行
第三季长沙起航

每周质量报告

杨方明：营销人也有情

无论在哪，家最重要

放弃“铁饭碗”开始闯市场

在杨方明眼中， 市场是一步
步干出来的，只要你坚持，敢于尝
试，哪怕是失败，也将是成功的积
淀，最终，胜利会属于你。

说起自己的经历， 杨方明用
坎坷来形容。 杨方明有一个“红
色”的童年，父母都是军人，在军
工厂工作， 自己从小就混迹在军
工厂中间， 跟那个年代的孩子一
样，他顺理成章地“子承父业”，考
兵工学校，进兵工厂工作。 同样，
他也碰上了那个年代共同的际
遇，国企改革，兵工厂改民用，朝
九晚五、喝茶看报的“舒服”生活
让一心想干一番事业的他很“难
受”。 1998年，他毅然决心离开这
个“铁饭碗”，奔向市场。

杨方明首站选择了医药行
业，离开单位后，他做起了医药代
理，采取的是那个年代最“经典”

的销售模式， 广告促销， 效果很
好，月入好几万，是当年在工厂上
班时一年的工资，但是，那时候的
医药行业很混乱， 产品的品质和
渠道都很难有保障。 所以 2003
年他离开了这个行业。

十年直销历练，情定大茶网

离开医药行业后， 在一个偶
然的机会接触到了直销行业，对
于做市场的人来说， 很快被这种
新兴模式所吸引，2004 年， 自己
开起了完美专卖店， 在自己的苦
心经营下生意日渐红火， 这让他
更加认定“直销”这一销售模式，
同时，在开店的过程中，自己的组
织才能得到开发，2006 年离开完
美到月朗国际， 参与销售系统瑞
英系统的教育培训。

但是， 很快他发现公司要做
的事跟自己的理念不符， 所以决

定离开，2008 年， 与老朋友一道
进入某电子商务平台， 建立聚缘
销售体系，但是，很快发现该平台
想做的不是单纯的营销， 与自己
的理念出现非常大的偏差， 再次
选择离开。 杨方明告诉记者，自
己此时感觉， 我们市场上很多的
直销企业已经出现偏差， 与真正
的产品销售相差甚远，所以，他暂
时离开了这一市场。

离开这一行业后的杨方明做
起了投资公司。但是，此时他在市
场上的影响力已经形成， 不断有
企业请他“出山”，他都一一婉拒
了，直到大茶网负责人的出现，他
决定“复出”。

他告诉记者， 他之所以复

出， 是基于大茶网的全新模式和
发展潜力。 茶行业是一个民生市
场， 将是永续增长的， 更重要的
是，它是真正的市场流通产品；大
茶网得到当地政府的大力支持，
采用全新的 020模式， 线上线下
相结合， 符合电子商务发展的大
趋势；与茶研所、高校、研究所等
战略合作，不断创新产品线，将传
统茶产业升级至生物科技产业；
企业领导人的高瞻远瞩， 切实可
行的规划蓝图让杨方明心动，最
终选择大茶网， 把它作为全新的
事业来打造。

无论在哪，家最重要

关于家庭和亲情， 杨方明有

着自己的理解，“销售人很忙，与
家人聚少离多，但是，无论在哪，
家最重要” 。

杨方明告诉记者，从自己离
开兵工厂走向市场那一刻起，
身上肩负的便是整个家庭的责
任， 夫人一直默默在背后支持
着自己，让自己非常感激，这种
情感是激励自己不断前行的强
大动力。

因为长期出差， 跟家人聚
多离少，对于孩子的教育难免
疏忽， 杨方明很骄傲地告诉自
己， 自己的孩子非常优秀 ，懂
事、有责任感。 他告诉记者，对
于孩子的教育， 最重要的是言
传身教， 自己在外奔波努力，
其实孩子都能看到， 比起那些
天天在家打麻将的来说， 给孩
子的正面影响更好。 孩子会从
小就养成一切要靠自己的意
识， 孩子有自己的路要走，父
母不是一个守候者，而应该是
一个引路者， 未来的路， 让他
自己去选择。

杨方明告诉记者， 其实，自
己的际遇是全体营销人的际遇，
营销人忙， 每天奔波于市场，与
家人聚少离多， 但无论在哪里，
家最重要， 所以自己无论多忙，
每月都会回家一次。

��������“物竞天择，适者生存”，这是丛林法则也是市场法则，深耕市场的
销售人，往往是最具市场敏锐度和市场适应度的人。

杨方明便是其中典型代表。在外人眼中，他们很忙，奔波于各个市场之
间，寻找产品与市场的最佳契合点；他们具有“狼性”，讲究团队精神，为开拓
市场锲而不舍；在残酷的市场竞争中，他们勤奋付出，最终实现市场的辉煌。

但是，在杨方明眼中，销售人不仅仅是“孤胆英雄”，他们更有情，情
感是支持他们前行的寄托。“销售人很苦，与家人聚少离多，但是，无论
在哪里，家是最重要”。

■记者 肖祖华

活动提醒

啤酒瓶底
侧标识带“B”
字样、 生产日
期，该瓶已“服
役”8年。


