
古 贝 春 集 团 有 限
公 司 作 为 本 届 糖 酒 会
重要参展商之一，携旗
下 古 贝 春 、古 贝 元 、国
韵三大主导品牌，数十
个品种的产品参展，希
望 借 此 糖 酒 会 树 立 品
牌形象，进一步开拓省
内市场。

上 半 年 白 酒 行 业
受 国 家 政 策 影 响 和 行
业事件冲击，面临严峻
考验，古贝春酒业销售
有 限 公 司 总 经 理 王 勇
说道：“面对新形势，公

司及时调整策略，确定以中档酒为营销主体，以重
点 老 市 场 为 根 基 ，以 拓 展 新 市 场 新 渠 道 为 补 充 的
总体框架，按照非常时期非常决策的原则，进行市
场 包 片 ，公 司 助 理 级 以 上 人 员 下 沉 到 济 南 、石 家
庄、滨州等市场，帮助客户理清思路，促使销售工
作稳中有升。”

中秋佳节即将来临，白酒行业旺季马上到来，
王勇信心满满，他介绍道，古贝春白酒生产目前已
形成浓香、酱香、兼香齐全，古贝春、古贝元、国蕴
三大主导品牌，高、中、低档兼备的产品格局。凭借
古贝春优良的品质，合理的价位，在本地消费者认
知 程 度 上 甚 至 超 过 了 国 内 一 线 酒 企 品 牌 ，在 省 内
的销售额也大幅提高，下半年，古贝春集团还将举
办 经 销 商 座 谈 会 ，与 经 销 商 一 起 探 讨 当 前 形 势 下
的经销商政策，深化渠道下沉，加强企业团购，以
合理方式激励经销商，同时，古贝春酒还将与宁津
婚 庆 协 会 共 同 开 发 一 款 针 对 婚 庆 市 场 的 婚 庆 用
酒，意图在新的白酒市场领域占据一席之地。

对 此 次 山 东 秋 季 糖 酒 会 的 召 开 ，古 贝 春 酒 业
销售有限公司总经理王勇感慨不已，“山东糖酒会
历经三十余年，经历了各种历史演变，其职能也在
不 断 发 生 着 变 化 ，如 今 的 糖 酒 会 变 成 了 市 场 经 济
下为我们酒企提供的与经销商和消费者的一个合
作交流的平台，带给大家的是一种信息的交汇，行
业感情的融合，对自身产品的形象宣传。”

(本刊记者 于成功)

初秋周末，广利河畔，糖酒飘
香。8月17日，作为山东秋季糖酒会
上最具影响力的品牌论坛，由齐鲁
晚报、山东省糖酒副食品商业协
会、糖烟酒周刊发起主办，鲁酒领
军企业景芝集团、泰山酒业集团、
国井集团、古贝春集团、兰陵集团
协办的首届山东糖酒产业高峰论
坛在东营市黄河国际会展中心隆
重举行。数十家鲁酒企业、白酒业
内专业人士、糖酒副食品商业协会
及政府相关领导参加了本次论坛。

“站着收钱”变成“弯腰找钱”

论坛上，国内知名白酒营销专
家、酒类咨询领军人物、孟跃营销
咨询机构董事长孟跃围绕当前白
酒行业进入低速发展期的形势下
如何端正心态，持续发力去寻找新
的增长途径发表了精彩演讲并与
在座嘉宾进行广泛深入探讨。

孟跃提道，随着国内经济改革
的深化，改革政策的长期性，白酒
行业首当其冲受到冲击，白酒行业
低速发展已成不争事实，企业要学
会低速发展的思维方式和做事方

法，端正心态，适应行业发展趋势。
长期植入在酒企老总脑海“站着收
钱”的思维定式已不复存在，不得
不去接受“弯腰找钱”的现状。

“残酷的市场竞争让他们重新
审视这个正在经历重大变革与调
整的行业，随着国内一线品牌的不
断降价，腰部产品不断涌入市场，
区域性地产白酒感受到前所未有
的压力，面对强势品牌的大规模涌
入，而不得不跟风大幅下调价格，
意图增加产品在本地的占有率，导
致了当前白酒市场价格战的愈演
愈烈。”

盲目价格战将加速衰亡

他认为：“面对经济低迷、行业
调整、消费疲软竞争激烈的市场环
境，白酒行业必须采取“积极营销”
的方式，主动出击，综合使用多种
增长途径，以获得可持续的增长，
而不是过于依赖价格战，尤其是低
价竞争的策略。杂乱无章、主打产
品不计后果的降价会使支柱产品
市场利润缩减，将直接导致酒企死
亡速度的加速。”

“我们面对的是一个市场饱
和，大量库存、产品同质化严重的
市场现状，以客户为中心已然成为
最后一个差异化因素，以产品为中
心的增长模式已经过时。目前，减
少投入、降价促销已经成为越来越
多的白酒企业采取的基本方式，特
别在中秋之后，白酒市场价格将更
加混乱。然而盲目的降价，不能带
来企业持续的市场增长，也不能解
决企业中长期的发展规划，这种降
价会导致一些中小企业及弱势的
品牌快速死亡，恰恰可以给冷静
的、成熟的品牌企业带来更长远的
发展策略。在同质化严重的行业状
况下，对营销团队、资本运作和品
牌实力的要求越来越高，拥有上述
三点优势的白酒企业将被市场看
好。”

多管齐下才有效

孟跃认为，白酒企业在当前环
境下想要快速突破可持续盈利增
长，就必须从扩大市场份额、开发
强势品牌、创新产品服务、培养忠
实客户、激励营销策略、行业合并
联盟六个方面去发力。

“在市场竞争下，不断退缩，
不积极开拓市场，只想固守原有
地盘的白酒企业将会很快被淘
汰，只有不断凭借企业和产品优
势，扩大市场份额，积极拓展区
域外市场，根据消费者和市场需
求，开发符合市场规律的强势品
牌，创新产品服务，以联谊或答
谢等各种形式回报消费者，培养
行业忠实客户群，给经销商更为
灵活多样的激励政策，提高经销
商销售激情，整合产品或行业联
盟 ，几 种 增 长 途 径 只 有 互 相 结
合，才会收到意想不到的效果。”

(本报记者 于成功)
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危危机机中中找找机机遇遇 低低迷迷期期寻寻增增长长
白酒营销专家孟跃：低速发展已成事实，“站着收钱”变“弯腰找钱”

渠道下沉 人员下沉

中中档档酒酒撑撑起起古古贝贝春春主主流流市市场场
访古贝春集团销售有限公司总经理 王勇
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