
2013年山东秋季糖酒会于8月16日在
东营黄河国际会展中心盛装举行。作为鲁
酒代表、中国最早的国营白酒企业之一，
景芝酒业携旗下多款主打产品参会。

在被景芝酒业工作人员布置一新的
展馆前，景芝酒业副总经理来安贵欣然接

受了记者采访，他说道：“在当前复杂的市
场环境下，景芝酒业上半年依然保持着
20%的增长势头。虽然国家政策对整个行
业产生不可避免的波动影响，但受冲击最
大的还是国内一线的名酒品牌，无论从政
务消费还是政府团购，一线品牌的降幅都
非常大。目前的高端酒市场趋势逐渐由本
地高端白酒代替国内一线品牌，政务消费
越来越多地趋向于地产名酒，一品景芝在
济南市场今年销量明显增长，这对景芝而
言，是一个极大的利好。目前景芝旗下有
多款不同香型系列，且中低端产品在整个
产品销量里占得比重还是很大，这就证明
景芝酒业经受住了市场的检验，中低端产
品的大众消费不受影响，各种价位的主导
产品都有着不错的市场。”

谈到这个季节的市场打算，来总饶有
兴致介绍道，目前景芝酒业正在推出一个

“三盘互动”计划，力度和幅度都是空前，
旨在从消费者、经销商和员工内部三个层
面去激励大家，让大家鼓足干劲，与企业
共谋发展。

“第一个活动就是与齐鲁晚报联合举
办的庆祝景芝建厂65周年的系列文化活
动，包含在全省范围内千万大奖寻景芝老
酒、景芝酒的故事有奖征文等等，此次寻景
芝老酒活动，除济南、潍坊两个地市以外，
还会在山东选定四个鉴酒城市。我们将对
寻找到的老酒进行现场鉴定，同时给收藏
爱好者颁发鉴定证书，还可以回收置换，最
后对有较高价值的老酒进行拍卖。目前得
到了广大消费者的踊跃报名，也开阔了眼
界，让大家见到了许多未曾见过的景芝老
酒。培养了消费者对景芝酒的感情。第二个
活动是10月19日齐鲁酒地即将开园，景芝
酒业将对为企业做出特殊贡献、完成企业
任务的经销商奖励齐鲁酒地的别墅一套，
回报经销商，让经销商切身感到与酒企的
荣辱与共，激发经销商的热情。第三个活动
是我们会对企业的优秀员工奖励十日两
人欧洲豪华游，让企业员工为企业付出的
同时，家人也可以得到景芝酒业的回报与
感谢，让景芝酒业所有职工体会到景芝大
家庭的温暖。” (本刊记者 于成功)

在糖酒会展区，记者见到了正在招
呼客商的山东景阳冈酒业有限公司董
事长徐怀谦先生。对于国家严控三公消

费下的鲁酒市场，徐总并不悲观，“今年
的市场很特殊，国家对三公消费进行了
严格的限制，高端白酒市场受到巨大冲
击，一线名酒销量下滑，纷纷推出中档
产品，发力普通消费者市场，挤占鲁酒
份额。但从另一个角度来看，国家严控
三公消费，对山东白酒也是一个不错机
遇，一线名酒淡出公务宴请，山东人喝
山东酒成为大势所趋，我们景阳冈酒趁
机发挥自身特点，品牌提升，价格下沉，
迅速与新的市场形势接轨，牢牢地抓住
了消费者。”

说起景阳冈的经营之道，徐总娓娓
道来，“喝白酒，酒质口感很重要，而背
后的文化内涵同样重要，而这两方面，
恰恰是我们的强项。对于酒质，我们严
格执行产品技术标准，严格执行工艺，
严格遵守工艺纪律，确保产品质量，产
品质量合格率达到 1 0 0 %。要说文化内

涵，景阳冈酒更是源远流长，起于《水浒
传》，成于《金瓶梅》，两部古典文学名
著，一个神威过人、英雄打虎的故事，造
就了中国白酒行业中独树一帜的英雄
酒文化。”

当 被 问 及 新 形势下 的 应 对之道
时，徐总这样告诉记者：“前面我所说
的 ，是立 业之本 。但 光 有 这 些是不 够
的，面对新的市场形势，我们也对产品
架构进行了系统的调整，在保留原有
经典产品的基础上，开发新品，我们的
赖茅酒在长江以北就很有影响力，新
推 出 的 景 阳 冈 绵 柔 酒 瞄 准中低 端市
场，凭借良好的酒质和多年积累的口
碑 ，以 四 两 拨 千 斤之势，迅 速 拓 展市
场，为景阳冈酒业注入新的生命力，总
之，一 句 话 ，对 当 下 和 未 来 的 白 酒市
场，景阳冈信心十足！”

(本刊记者 于成功)

此次糖酒会，记者专访了泰山酒业
集团总经理张铭新，对于记者疑惑的在
目前白酒行业令人担忧的发展形势下，
泰山酒业上半年如何做到增势良好、发
展稳健的市场，张铭新给出了他自己的
答复。他介绍道，当前行业形势不好，主

要对一些增速过快、价格提升太高的企
业影响较大，与之前打下的消费基础逐
渐脱节，没有得到消费者认可的企业不
可能永续地发展，鲁酒要做出百年名企，
在历史上有所印记，就必须根据自身实
际发展，注重消费者的感受。

张铭新认为，政务消费限制其实仅仅
是一个导火索，根本原因还是高高在上的
价格脱离了市场。上半年，泰山酒业保持了
10%的增长速度，可以说经济环境低迷和三
公消费限制，对鲁酒区域强势品牌仅略有
影响，就泰山酒业而言，产品结构主体大多
是中档酒，符合消费实际，属于刚性需求，
且多数在本地市场销售，底子非常稳固，这
就决定了现在的鲁酒企业不会随着行业形
势的变化而出现大的波动。

对于记者提到的当前一线名酒纷纷
顺应市场在腰部发力，推出中档酒，对鲁
酒而言如何应对？张铭新形象地把它比
喻成一场“反围剿”战役。他对目前一线
名酒如泸州老窖在山东的持续发力仍心
有余悸，他认为区域品牌要想取得成绩，

最基本要做到四点。一是渠道资源要绝
对掌控，特别是核心资源。二是建立合作
共赢的厂商关系，提高经销商对企业的
忠诚度。三是坚持品牌提升，打铁还需自
身硬。四是渠道要尽量压缩和扁平，注重
对每个有效市场的精耕细作，只有这样，
启动才能更快，根基才能更稳。以泰山酒
业为例，目前泰山酒业除了在省内有着
稳定的消费群，在省外销售市场表现也
同样良好，做到了墙里开花墙里墙外都
香的效果。

当记者看到泰山酒业集团展位上展
示出的神十飞天纪念酒被多位消费者围
观时，张总主动对记者说道：“上半年泰
山酒业集团有件大事，借助神舟十号的
成功飞天，和齐鲁晚报联合推出了五岳
独尊神十飞天纪念酒，当企业做到一定
程度后，就需要一种精神力量来支撑战
略发展，优异的品质和具备的独有的泰
山、齐鲁、航天文化让神十飞天酒上市伊
始便取得火爆的销售场面。”

(本刊记者 于成功)

“面对行业洗牌，我在很多场合
都表达过，鲁酒企业只有三条路。要
么 等 死 ，要 么 找 死 ，要 么 求 变 。原 地

踏 步 就是等 死 ，病 急 乱 投 医 就是找
死，还有一条路就是通过进一步的调
整战略实现布局。此次变局对鲁酒来
说，是个挑战更是个机遇，通过洗牌
实现资源整合，让更有实力的鲁酒企
业不断壮大，为再次走向全国积蓄力
量。”百脉泉酒业销售公司总经理马
业准说道。

“ 对 于 企 业 品 牌 的知名 度 和 美
誉度，让鲁酒走出山东走向全国。这
里 有 一 个 前 提 ，那 就是自 身 企 业 具
有 能 得 到 全 国 认 可 的 品 牌 和 文 化 ，
可 以 让 企 业 有 能 力 外 拓省外市场 。
不见得企业非得在本区域做的有多
大 ，提 升 鲁 酒 品 牌是鲁 酒 走 出 去 的
必 由之路 ，同时也是鲁 酒 做 好 大 本
营市场的必要条件，夯实基础、整合
资 源 跟 上市场 节 奏 可 稳中求 变 ，布
局全国才能走的更从容。”

他继续说道：“鲁酒这些年来在
品牌塑造上下了不少功夫。各个企业
也都是八仙过海各显神通。我觉得做
好公益事业这个看似赔本的买卖，对
品牌的提升帮助是很大的。就在前不
久，百脉泉酒业联合齐鲁晚报搞了一
次‘金榜题名 涌泉相报’的免费赠
酒活动，通过对高考学子的赠酒，让
他们不忘师恩不忘父母养育之恩，这
一活动在济南引起了强烈反响，下一
步公司决定还要在全省推广。企业发
展要讲效益，但是一味追求效益并不
见得是一个好事。鲁酒企业在公益事
业的层面上做的还不够，一个有社会
责任感的企业，它的产品才更容易为
消费者所接受。”

(本刊记者 于成功)

兰陵美景，在中国历史上文化悠久，
兰陵美酒在中国白酒文化历史上更是浓
墨重彩的一笔。此次山东秋季糖酒会，记
者见到山东兰陵美酒股份有限公司总经
理韩玉亮，韩总还是一如既往的儒雅、思
维敏捷。谈到此次行业调整的危机，韩总

引用了伟人的一句诗词，“不管风吹浪
打，胜似闲庭信步。”他说道，白酒行业的
主流销售渠道还是大众消费，只有打好
自身基础，搞好产品品质，增强酿酒能
力，使酒企的综合水平得到提升才不会
在激烈的市场竞争下淘汰。

对于未来的发展，韩总说道：“随着
市场竞争的加剧，消费者对品牌的认知
也更为清晰。如今白酒消费逐步趋于理
性，既讲面子又讲里子，有时里子甚至大
于面子。兰陵酒厂已持续投入累计达数
亿元用于对生产工艺的技术改造和科技
创新。现在，兰陵可以同时生产单粮浓
香、多粮浓香、芝麻香、酱香等多种香型
原酒，传统的兰陵美酒和露酒酿造也得
到了完整的保护和传承。”

2012年下半年以来，受国家限制三公
消费影响，白酒行业再次跌入谷底，新的
竞争秩序在重新调整，但记者了解到，目
前兰陵不仅在山东省内市场继续保持稳
定发展态势，而且在广东及海南市场也
完成了数百家形象店的建设。对此，韩总

表示，历史上，广东、浙江、上海、福建等
地一直是鲁酒的强势市场，在“标王市
场”之后，绝大多数鲁酒企业退守省内市
场，即使在黄金十年也未有突破。而兰陵
集团却在这个时期以“九朝陈香”这一战
略新品，在这些重点市场谋篇布局，并有
所斩获，这也是鲁酒阵营的一大突破。但
未来的市场拓展，仍然任重而道远，韩总
认为，白酒行业调整今年还不是最低谷，
调整期至少需要3-5年时间，整个市场不
容乐观，之前整个市场的产能过剩、市场
膨胀，需要一个消化的过程。所以我们更
要稳扎稳打，步步为营。

有人说，自古英雄多磨难；有人说，
不经历风雨，怎能见彩虹，对于一个有着
三千年历史酒文化的品牌也是如此。兰
陵酒，得天地之灵气，汇日月之精华；传
承三千年，历久弥香。十年来，兰陵不急
不躁，不慕虚名，但是它稳健发展的步伐
却铿锵有力，从容不迫，即使面对行业低
谷，兰陵仍旧能够呈现出来无比的自信
和睿智。 (本刊记者 于成功)

“东营历来是天地缘酒业的主要市
场，参加本次糖酒会，天地缘酒业的主要
目的就是招商和宣传，同时与行业的老

朋友探讨下行业的发展。目前白酒市场
正处于战略机遇期，企业希望通过参展，
来向消费者展示产品，树立品牌形象，增
强消费者对天地缘品牌的认知。”在2013

年秋季(第70届)山东省糖酒商品交易会
上，山东天地缘酒业有限公司总经理董
义明开诚布公地对记者说道。

对特殊时期的鲁酒战略，董总向记
者阐述了他的观点，“从2012年开始，受业
内诸多因素影响，白酒行业进入深度调
整期，曾经的辉煌已经成为过去，我们不
应沉浸在曾经的成就中沾沾自喜，也不
应面对现在的困难而去郁郁寡欢，现在
需要做的是，怎样根据形式发展需要和
企业实际进行调整和变革，最重要的是
要有信心和希望，坚信白酒行业的前途
光明。”

“此次限制三公消费，全国性名酒
品牌受到了不小的打击，鲁酒企业因为

产品结构主要在中低端市场，所以受到
的影响甚小，并且高端产品趁此机会还
得到了更大的生存空间，在大行业出现
下滑的情况下，鲁酒出现逆袭，在于自
己大本营市场的稳固。区域市场绝不能
丢，这是共识。区域市场作为企业发展
的根据地，一直是企业成长和壮大的核
心支撑力量。在区域内，企业可以构建
自身的竞争优势，同时作为坚强的后
盾，为企业外拓不断输出新鲜血液，所
以我认为，鲁酒企业要抵住来自省内外
强势品牌的压力，用优势品牌对区域市
场精耕细作，以天地源为例，洞藏是天
地缘酒业贮藏的一大特色，目前天地缘
洞藏已经是北大最大的白酒洞藏基地，
为天地缘洞藏系列的高品质奠定了坚
实的基础，得到了市场和广大消费者的
高度认可。”

(本刊记者 于成功)

醉美兰陵里子大于面子
访山东兰陵美酒股份有限公司总经理 韩玉亮

抵住高压 深耕根据地
访山东天地缘酒业有限公司总经理 董义明

鲁酒迎来来“反围剿”战役
访泰山酒业集团总经理 张铭新

稳中求变是正道
访山东百脉泉酒业销售公司总经理 马业准

名酒受影响 一品景芝来补位
访山东景芝酒业股份有限公司副总经理 来安贵

酒质口感和文化内涵都很重要
访山东景阳冈酒业有限公司董事长 徐怀谦
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