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“齐鲁酒地”首开体验营销先河

景景芝芝酒酒业业““蘸蘸””着着文文化化卖卖白白酒酒

逆势崛起实实在在，

引领消费理性回归

“白酒行业目前正进入深度调整期，从今年销售
情况来看，能不下滑就不错了，更别提增长了。”谈到
白酒业当前的处境，一位业内人士直言不讳。

该人士透露，2013年白酒行业可谓寒气逼人，限
酒令、限制“三公消费”、行业产能过剩等利空接踵而
至，整个行业尤其是高端酒受挫。据商务部统计数据
显示，上半年白酒行业累计利润增速出现大幅下滑，
并呈现逐月下降态势，主因是受市场影响，产品销量
比上年同期大幅下降，酒类毛利率同比下降2 . 76%。

“截至9月底我们销售增长20%，可以说是逆势突
破。而且是实实在在的 20%，各产品线增长比较均
衡。”景芝酒业相关负责人表示，消费者不喝五粮液、
茅台后第一选择就是喝一品景芝，因为其山东白酒的
形象已经深入人心。”一品景芝在高端酒占比还增长，
比如在济南的同一家酒店，原来一天卖100瓶酒，一
品景芝只卖10瓶，占比10%；现在虽然只卖到6瓶，但
是占比提高到了12%。“大家都不喝高端白酒了，就喝
一品景芝。”

其实，白酒黄金十年结束并不是限制“三公消费”
把行业打死了，而是行业本身畸形、不健康的增长。而
目前的形势给二线酒企、地方名酒提供了弯道超车的
好机会，问题是如何把握机会？再按传统打法怎么超
越是不可能的。景芝要走这种独特的文化、体验营销，
通过差异化来实现消费引领。

“别人都卖瓶子酒，我卖坛子酒；别人卖共性酒，
我卖个性酒、定制酒；别人都只卖酒，我做酒地，卖文
化，卖体验营销。只有这样才能创造新的消费群，引领
消费者。”一位长期从事白酒营销的酒业资深人士表
示，“朋友来了有好酒”，无论是白酒行业形势、消费环
境还是酒桌文化和礼仪，都决定了好酒的消费需求。

“招待好朋友还得用好酒，而且用这种独具个性的地
方名酒，富含文化背景，像一品景芝最能代表山东特
色，这样一来景芝芝麻香此前一系列品牌形象打造得
到了总爆发。”上述资深人士评价道。

“这两天太忙了，我们酒地还没
有正式开园，但有些客户已经表示出
浓厚的兴趣，等不及开幕就一波一波
地提前打电话来预订。”景芝酒业一
位营销经理告诉记者，由景芝酒业巨
资打造的首届中国(景芝)生态酒文
化节暨景芝国营65年庆典活动将于
19日在齐鲁酒地盛大举行，其间将进
行隆重的酒窖封坛仪式。

记者了解到，占地7800亩的齐鲁
酒地将以文化为灵魂，以旅游为载
体，充分演绎中华5000年传统酒文
化，集生态景观文化旅游业、酒文化
深度体验、酒文化演绎、生态休闲养
生度假、酒类展示交易和低碳仓储物
流业于一体，建成国内规模最大、功
能最全、档次最高的酒文化创意产业
综合园区。其中消费者可以亲自进行
白酒封坛，等将来合适的时机再从酒
窖里取出。

记者注意到，齐鲁酒地项目是景
芝探索新的营销模式和酒水延伸服
务的体现，尤其是这种体验互动模式

也和国外的酒庄文化接轨，所以很多
白酒业内人士敏锐察觉到了它的市
场前景，反响强烈。一位白酒收藏资
深人士透露，之前一个深圳从事咨
询、设计的公司听说这一消息后，主
动邀请了深圳前酒交所的高层前来
参加封坛仪式，后者听闻此模式后立
即表示出浓厚兴趣，称无论如何也要
亲自赶来封坛。

除了南国的深圳，来自北京的客
户也闻风而动。“北京卧石泉国际贸
易有限公司的老板原本是来谈别的
合作业务，结果一看酒地马上就有藏
酒意向，一口气就提出用我的酒地藏
三个亿的酒，等三年后再用。”上述营
销经理说，对方专业从事进出口贸
易，资金充裕但苦于找不到好的出
口，看了酒地得天独厚的自然条件和
开创式的体验营销模式，当场就拍板
做出藏酒决定。

顺着一级级台阶往地下走，一个
宽敞旷达的“地下酒国”呈现在面前，
真可谓“别有洞天”，这里就是齐鲁酒

地的地下酒窖。漫步其中，很有些曲
径通幽的感觉。可以看到整个酒窖建
设已基本结束，企业藏酒区、个人藏
酒区、分装区等功能区划分清晰，一
个个红绸蒙头、古色古香的酒坛整
齐排列，仿佛一队队接受检阅的士
兵。酒窖里的道路宽阔平坦，时而可
见运酒坛的叉车往来其间。沿着道
路依次前行，可以看到路边还有多
个规模较小的酒洞，用于放置小型
的酒坛。

走出酒窖尽头，发现自己已位于
“瀑布”之下，面前正是一片“醉天
池”。工作人员介绍说，这里是青龙
山的低丘缓坡，此前有一个多年开
山采石遗留的大废坑，生态破坏严
重。景芝酒业通过“齐鲁酒地”项目
的改造，创造性地变废为宝，山坑开
发成优质白酒洞藏基地，而山前的
废坑则打造成“醉天池”的山体瀑布
景观，呼应“美酒天来”的酒文化主
题，实现了自然、人文、环境治理的
完美统一。

景芝是一个生产销售白酒的企
业，为何这些年却屡屡做出兴建酒之
城、酒文化展览中心还有现在的齐鲁
酒地这种看似投资浩大、有些“不务
正业”的举动来呢？

“首先这是景芝酒业作为省内行
业老大的领军责任，芝麻香诞生在景
芝看似偶然，实则必然。这是潍水文
明长期历史沉淀的必然，就像景芝老
家莫言先生获得诺奖一样，是区域文
化长期历史积淀的必然。作为鲁酒领
头羊我们有这个使命去传承推广千
年酒文化。”对于上述消费者的疑问，
上述负责人解释说，之所以定位为生
态酒文化节，正因为生态是酒业的品
质保证，齐鲁酒地也标志着景芝开始
战略转型文化营销，具体落地就是和
消费者交流对接的体验式营销，邀请
消费者现场体验酒礼、酒德、酒道等
深度酒文化，将传播和旅游、生活品
质结合在一起。

“比方说藏酒封坛，我们就是
要让消费者亲身感受每个环节，在

这种体验中感悟千年酒文化的历
久弥新，唤起人们通过酒这种媒介
所串联起来的各种情感。”上述负
责人表示，在国外拥有私人酒窖是
身份和地位的象征，而景芝引领的
体验式消费正是以酒文化搭台，藏
在酒窖里的不仅仅是酒，更是一份
挂念，是对自己、对亲朋好友、对单
位未来的美好期许。

除了亲自体验藏酒，齐鲁酒地几
乎每个周末都将安排各种沙龙活动。
消费者来参加完文化、娱乐沙龙后吃
个自助餐，品尝一下景芝芝麻香，感
受一下酒地的风光，完全是一种全新
的互动消费体验。“我们相当于做了
一个大平台，消费者来了我们提供活
动场地，有电影院看电影，有国学讲
堂，老人可以谈养生，孩子有儿童乐
园，我们卖的是一种生活方式，经过
全年常态化的运作，消费者逐渐感受
到我们的不可替代性和不可复制
性。”该负责人表示，齐鲁酒地这种全
新的体验模式可以给消费者、会员带

来更多升值的东西，无疑将激发白酒
消费的正能量。

的确，漫步齐鲁酒地，碧波荡漾
的“醉天池”，绿水亭阁在山路的起伏
间时隐时现。路边悬挂的一面面古风
十足的酒旗迎风飘荡，一块块巨大的
石刻假山，一片片生机盎然的草地树
木，一座座功能各异的主体建筑，让
人在古朴与现代的“穿越”中领会到
浓浓的酒文化。

“白酒行业已经进入文化营销的
阶段，而景芝的这一举动无疑是走在
了行业的前列，无论我们旗下的经销
商还是普通的消费者，中国积淀的独
特酒文化已经让这种藏酒需求逐渐
释放，而靠藏酒带来的传播效果不是
靠砸钱就能买到的，这是酒文化的延
伸，景芝可以说是顺势而为。”景芝酒
业相关负责人表示，未来齐鲁酒地的
功能还将进一步丰富完善，形成和景
芝原有的产业园、酒之城等元素相补
充呼应的局面，用大文化、大体验来
展现大景芝、大鲁酒的风貌。

酒地大门

本报记者 马绍栋

“白酒行业躺着挣钱的时
代结束了。”在限制“三公消费”
等一系列利空打击下，曾经一
度高歌猛进的白酒行业陷入空
前的困境。

高端酒销量大幅下滑、名
牌酒企纷纷自降身价、全行业
进入深度调整期……面对行业
的低迷，以景芝酒业为代表的
地方名酒却趁机全线发力，凭
借持久不懈的品质积累和创
新，将更多的精力倾斜在产品
研发和中端市场的占有，从寒
气逼人的行业大势里觅得发展
机遇，一举完成劲增20%的傲人
业绩。

10月19日，首届中国(景芝)
生态酒文化节暨景芝国营65年
庆典活动将在景芝酒业倾力打
造的齐鲁酒地文化创意产业园
(以下称齐鲁酒地)盛大举行，这
一举动标志着景芝酒业正带动
鲁酒阔步转型进入酒文化传播
和体验式营销时代，引领白酒
消费正能量。

体验式营销，激发白酒消费正能量

酒窖还未开藏，客户已主动上门

酒窖内藏酒
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鲁企正能量·走进景芝酒业

转型突围·鲁企正能量
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