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消费转型：中国白酒路在何方？

“整个白酒行业肯定都受影响，影响
的深度现在还不好说。但对鲁酒来说是个
百分之百的机遇，百元酒市场将成消费主
流，鲁酒将会有更大作为。”薛剑锐调查了
全省白酒销售市场后告诉记者。

遏制公款消费，喝酒的人少了，白酒
行业肯定受影响。摸底春节市场后，薛剑
锐告诉记者，白酒销售两大渠道受阻，一
是团购渠道，政务采购明显减少；二是大
型商场销售。而这两个渠道受阻的主要还
是高端和超高端白酒。

鲁酒历来以中低档酒销售为主，白酒
消费市场环境改变，对鲁酒有影响，但也提
供了一个赶超的机遇。“我建议还是从产品
质量和产品结构上进行调整。”薛剑锐给出
了建议。鲁酒应该借助这次市场机遇，除了
继续加大质量提升力度外，还要在产品结
构上多下功夫。部分企业原来推出的超高
端酒，可以限制生产，减少产能；把主要精
力放在中高端白酒质量和产量提升上。

“喝酒是中国人的一种消费习惯，不
会因为治理公款消费而改变，必要的商务
接待和宴请也不会因此而消失。这在今年
春节消费已经开始显现了，百元酒将成市
场主流。百元酒既可以商务接待，也可以
中高收入人群消费，只要你质量好，性价
比高，好酒还是不
愁卖的。”薛剑
锐为鲁酒鼓
与呼。

扳倒井集团春节后一上班，就组织全
体员工，邀请全国著名专家教授在企业管
理、质量建设、品牌建设和文化建设等方
面，对员工进行系统培训。“企业发展快，
更需要不断充电。”还结合去年在营销工
作的实战经验，结合先进的营销理念，举
办“2013国井扳倒井营销经理高峰论坛”，
探讨新形势下新的营销模式。

谈及白酒市场转型，扳倒井集团副
总经理张辉告诉记者：随着国家新政出
台和宏观形势的转变，一些性价比严重
失衡的所谓奢侈品类白酒受到冲击实属
必然，但对于质高价优的鲁酒来说，这不
是挑战而是重大发展机遇。对此，扳倒井
集团重点对国井系列和扳倒井系列产品

进行了优化调整，形成了“3+3产品体
系”。其中，国井系列推出的国3、

国6、国9，成为高端芝麻香代

表作，产品品质优良、性价比高而备受广
大消费者追捧，成为国井扳倒井中高端
的主导；扳倒井系列产品中的百年井窖
和兰尊，定位中等消费，已经成为山东普
及率最高的白酒产品。张辉说，“大众消
费时代，白酒渠道将以名烟名酒店和商
超团购为主，这也是扳倒井多年的优势，
今年将继续强化渠道优势，严把质量关，
让广大消费者都能方便购买和饮用到国
井扳倒井产品。”

面对新的消费环境，泰山酒业的
高档酒今年春节销售反而创出了一
个新高，以五岳独尊酒为代表的中高
档酒，销售同比增长接近60%。

面对这个数据，张铭新自称自己
开始还不敢相信，正月初十召集泰安

的经销商座谈，最
终 确 认 了 这 一

事 实 。经 销
商 反 映 ，

因 为 八
大 名

酒

销售明显受限，即使 9 0 0多元的飞天
茅台销售也同样受阻，经销商和高端
消费者立即转身购买地产的中高档
酒。

以 茅 台 、五 粮 液 为 代 表 的 名 酒
销 售 不 畅 无 需 置 疑 了 ，但 这 给 地 产
酒 带 来 了 新 的 机 遇 。以 泰 山 酒 业 为
例，五岳独尊等中高档酒，成为商务
接 待 和 高 端 人 群 聚 会 的 首 选 ，酒 质
好 ，价 格 不 算 太 高 ，又 能 拿 得 出 手 ，
这 是 地 产 酒 中 高 档 酒 的 机 会 ；地 产
酒 的 中 低 档 酒 ，本 身 就 是 当 地 老 百
姓 生 活 中 的 必 备 品 ，不 会 因 为 治 理
公 款 消 费 而 受 限 ，这 些 酒 也 不 是 公
款购买的产品。

泰山酒业是鲁酒的代表，张铭新
认为想鲁酒十大白酒企业目前都面
临着同样的机遇，抓住这次百姓用酒
的机遇，鲁酒应该走得更好。

今后中国白酒销售模式需要重打锣
鼓，新开张了！

如此理解，张恒录还是有说法的：
国家治理公款消费，治理铺张浪费，原
来各大酒厂主推的团购业务，已经受
到了极大限制，团购主要针对政务、商
务客户。有人甚至说，团购业务要一切
归零了。

面对新的营销局面，主管营销的张
恒录这些日子一直在苦苦思考。“必须找

到一条新的营销模式，不然就会落伍。”
张恒录认为，新的营销模式出发点在百
姓消费。新政拷问的是公款消费，不会改
变中国人“无酒不成席”的传统习惯，白
酒消费未来的主角应该定位在百姓身
上。“当然，百姓的概念是广泛的。市长在
家里和宴请亲朋，也是百姓消费；企业家
家宴也是百姓消费。只要脱离了职务消
费，都是百姓消费。”

百姓消费时代，怎么营销？“让百姓
消费，你得给他一个理由。”白酒作为大
众日常消费品，树立良好的品牌形象，今
后尤为重要。“古贝春38度获得行评第
一，这就是品质，这也是口碑，这就是百
姓消费的理由。”

面对新机遇，张恒录谏言消费者，
鲁酒实实在在酿酒，不是“奢侈品”
却是好酒，这就是消费的理由。

薛剑锐：百元酒将成主流 张铭新：地产酒有了新机遇

张恒录：百姓消费第一张辉：国井扳倒井准备好了

2012年，注定是中国白酒的多事之秋。“塑化剂”风
波未平，“三公消费”和“禁酒令”相继出台，一浪高一
浪的并购潮来势凶猛，消费升级引发产业变革。毫无
疑问，白酒行业已经走到了发展的十字路口。

消费转型也注定产业转型。记者调查我省春节白酒
消费市场发现，超高端白酒正式坐上冷板凳，以公款消费
为主导的八大名酒冬天真的来了。而以地产酒为代表的
中高端白酒逆市上涨，成为白酒市场里冬天里的一把火。

中国白酒市场，真正体验到“危机”的来临。“危
机”一词中有“危”也有“机”。面对市场变化，积极应
对、主动调整才会化“危险”为“机遇”。

白酒消费

转身面向大众

“咱们老百姓，家庭经济
状况好一点的，喝点一二百
一瓶的酒；经济状况一般的，
喝点几十块一瓶的也行。千
元以上的超高端酒？没买过，
也不会买。除非求人办事用
吧！”正在一名酒专卖店选酒
水的王先生，接受记者随机
采访时表示。

山东大厦曾是茅台酒主
要消费场所，一家酒水经销
商坦言，今年春节季，这里的
茅台很滞销。“茅台基本走不
动了，就连一款国产葡萄酒，
也只有去年十分之一的量，
实在冷。”

是不是所有的白酒都遭
遇寒冬？市场给出了否定的答
案。济南东郊郭店镇卖酒大户
曹起告诉记者，这一带居民都
喜欢喝百脉泉生产的清照特
曲，价格在五六十元的最好，

“我知道的周围村镇上的200

多家商店，今年春节季销量都
比往年增长20%以上，不仅不
是寒冬，还是热销季。”

曹起的说法，也得到了消
费者的证明。正月初六，来自
全国各地的20多名老山大的
同学在济南聚会， 虽然中间
也有多位大老板，但聚会用酒
还是准备了传统的景阳春小
老虎。“这酒上学时在济南就
喝，不在乎价格，也提倡节俭
聚会，又是山东特色的代表，
挺好！”主办方乐呵呵地说。

春节期间，来自各地的信
息表明，白酒消费，开始转型
大众消费。扳倒井推出的国井
芝麻香系列酒国3、国6、国9，
春节前热销，成为山东人招待
客人的首选。德州人喜欢喝自
己的古贝春酒。“古贝春白版，
不是高档酒，又是好酒，为何
不喝呢？”临沂人更是喜爱自
己的兰陵王酒，“酒是陈的香，
最能代表兰陵酒了。”菏泽人
自然要喝自己最具绵柔特色
的花冠酒了，“369喝着就是
顺。”登泰山，品五岳独尊酒。
还有聊城的市酒景阳冈、枣庄
的地产酒帝豪酒、滨州的当家
酒天地缘和枣木杠，青岛的市
酒琅琊台酒等等。

与高价位的茅台、五粮

液、舍得、国窖、酒鬼销售受
阻形成反差，同样作为大众
消费用酒的古井贡酒、泸州
老窖特曲、西凤酒、汾酒等中
端酒，同样在中国第一消费
市场受捧。“酒鬼酒别说出事
了，就是不出事，这次消费新
政，也要把它清理出市场。”
一位在统一银座选酒水的客
户直白道。

白酒转型

谁的蛋糕？

“我这里也陈列了四五款
超千元的白酒，说实话，春节
后开门五六天了，一瓶也没卖
出去，这是最近十年来首次。”
省城洪楼广场附近一酒水专
卖店老板这样告诉记者。

春江水暖鸭先知，作为
涨价急先锋，茅台的终端售
价可以看做一面旗帜。“茅
台这些高端白酒今年来不大
好卖，我们在原来团购价的
基础上又下调了200元。”历山
路南段一大型卖场内的导购
如是向记者说，记者看到53

度飞天茅台的价签已悄然变
为1398元/瓶，这与去年同期

的2289元断崖式下跌了近千
元，而春节前这里的标价还
是1598元。

尽管高端白酒的价格节
节下跌，但销量却没有丝毫
起色。在历下大润发高端白
酒的销售区域，在记者调查
的半小时内，几乎没有消费
者前来询价购买，其他商场、
专卖也大致如此。“本地酒性
价比高，同时假酒少，作为地
方特产带回老家也非常合
算。”在济南一事业单位工作
的徐瑞在卖场内告诉记者。

白酒市场转型已成定局，
那么白酒转型是谁的蛋糕？

有业内评论称，二三线
品牌的中高端白酒将获利。
这些白酒不仅在渠道控制力
方面占据优势，而且产品结
构继续升级的空间较大。资
深白酒行业研究员陈刚认
为，“高端白酒仍处于库存出
清过程等待需求的回暖，而
终端零售价在100元/瓶-400

元/瓶的中高端白酒和部分
次高端白酒，未来有望获得
相对更快的增长。”

价格的诱惑往往会超出

想象。二三线酒大部分产品
定位于400元/瓶以下，这一价
格带主要是个人消费需求，
在反腐力度加大和经济不景
气的背景下，销售基本没有
受到影响。另外，随着消费升
级和一线酒挺价，为二三线
酒提价创造了空间。

“过年选购白酒主要是
送礼，既然送就肯定要送到
人家心里去，我一般会首选
有喜庆色彩的的中高端品牌
产品，像国井系列，茅台那样
的包装我是肯定不会去选
的，送礼一定不能让人有忌
讳。”从事电力设备招标的张
瑞对送酒有独到的心得，这
也一定程度代表了商务用酒
领域的心态。

白酒转型

辨证与洗牌

“三公消费”和“禁酒令”
无疑成为中国白酒转型的外
因和动力。那么，中国白酒转
型路在何方？

“低度浓香作为鲁酒的首
创曾经风行大江南北，价格甚
至一度超过同级别的高度酒。”
山东省糖酒副食品商业协会常
务副会长薛剑锐认为鲁酒有全
国化的基因，“低度酒当时的成
功不是偶然，是鲁酒人数十年
如一日刻苦钻研的成果，前两
年风头正劲的洋河又用低度绵
柔逆袭全国，再次证明了低度
酒的巨大市场潜力。”

“此次白酒转型，是有着
深刻内因的。”山东省白酒品
牌推进委员会负责人告诉记
者，中国白酒从解放初期的
地瓜干酒时代，进化到粮食
酒时代，先后走过了近五十
年的历史，从白酒酿造技术

和产品结构上看，白酒生产
本身需要转型升级，这是中
国白酒发展的内因。

纵观世界酒类消费变化，
增长仍是主旋律。自1970年以
来，英国酒类消费增长了52%，
丹麦和爱尔兰的酒类消费也
出现了增长，增长率分别是
39%和43%。根据CANADEAN

最新的报告显示，当人均GDP

达到2000美元时，社会消费以
烈性酒为主，随着人均GDP达
到5000美元及更高时，酒精度
开始逐步降低。

2012年，中国人均GDP已
达5450美元，山东人均GDP为
7273美元，新的消费升级迫使
酒企改变原有的生产格局，调
整产品线。“无论是产品价格
结构，还是产品度数和品质来
看，此次中国白酒转型升级，
可能会对中国低度浓香的鼻
祖——— 鲁酒带来机遇。”

鲁酒

你准备好了吗？

随着实体经济的逐步回
暖，消费的二次升级，各家酒
企都想在今天的转型中谋得
更大一杯羹。洋河、双沟双剑
合璧，吹响了苏酒崛起的号
角；迎驾、口子窖并驾齐驱，
引领徽酒横行天下；宋河的
强势崛起，预示着豫酒的复
苏；河套南下，纵横驰骋；东
北酒入关，一路高歌……从
中国白酒工业百强看，排名
前十的酒企尚无鲁酒企业的
踪影。

面临如今的重要战略机
遇期，人们不禁要问：鲁酒准
备好了吗？

本版采写
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