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面对激烈的市场竞争和白酒行业调整期，青岛琅
琊台集团副总经理殷邦荣认为，目前白酒行业产品的
同质化比较严重，要从激烈的竞争中脱颖而出，就要做
好品牌的创新。

殷邦荣介绍说，琅琊台酒的酿造历史可以追溯到
两千年以前，可以说是集千年酿酒技艺于一身，沉淀了
深厚的历史文化，依托悠久的历史和生产工艺，琅琊台
酒利用自身的区位优势，推出海派原浆的新产品系列。

同时，承办行业论坛等活动，通过运作来推广品牌
和文化，增强琅琊台的品牌影响力。殷邦荣说，过去一
年，琅琊台酒业也加强了对商超渠道的管理，同时成立
了电商部门，通过与专业公司的合作实现品牌的多渠
道运营。

对于“白酒行业走下坡路”的观点，殷邦荣认为，目
前只是行业内的调整阶段，行业本身还有很大的发展
空间。“我们主动地去消除经销商的困惑，企业定期地
对经销商组织培训，加强合作关系，真正打造厂商一家
的理念，让经销商和厂家同舟共济、共渡难关。”

殷邦荣说，琅琊台本着与各生产厂商互利互惠的原
则，利用自身网络和各种资源优势，共同寻求发展契机。

今后，琅琊台将更加注重电商的作用，走多渠道营
销的模式，不断整合传统营销和网络营销， 配合各地
经销商统一经营管理，完善售前售后服务，力求提升新
产品开发和在青岛及其它地区市场份额。
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在经历了2013年这个白酒低迷年
之后，百脉泉酒业董事长李成新表
示，2014年百脉泉酒业的发展规划是
“稳中求进，进中求好”，“总结起
来就是不折腾。”

尽管形势不好，但2013年“百脉
泉”的整体发展还是稳中有涨。面对
日益激烈的竞争，李成新坚持要保持
住自己的风格。“百脉泉”在2009年
就提出了生态酿酒，是国内生态酿酒
的创造者。生态酿酒既是对白酒产品
质量的保证，也能对生态环境起到保
护作用。近年来，这一概念已经受到
了业内的广泛认可和模仿。

在保持风格的基础上，“百脉
泉”也一直在开发新的产品。在南方
很受欢迎的米酒一直没有打开北方市
场，而“百脉泉”看准了米酒的健康

价值和清新口味，作为公司的新产品
进行开发。同时，“百脉泉”还在全
国率先提出了女士白酒的概念，跟普
通白酒相比，女士白酒度数更低，口
味更清雅，而且添加了适合女性的一
些营养元素，主打女性消费市场。

作为地方酒企，李成新认为“百
脉泉”有优势，首先品牌在小范围的
知名度较高，也有固定的消费群体。
但是在激烈的竞争下，地方酒企面临
着全国性大品牌的大规模入侵，压力
也不小。

有了产品的保证，李成新对于
2014年的发展很有信心，计划销售额
的增长幅度达到10%以上。而在紧抓
省内已有市场的前提下，李成新表示
会抓住一切机会，寻求新的发展市
场。

琅琊台酒业集团副总经理殷邦荣：

走多渠道

营销的模式

百脉泉酒业董事长李成新：

保持住风格的同时开拓新品

景芝酒业总经理助理曹天河说，
2013年，在大环境的整体影响下，很多
白酒企业的利润都有所下滑。在白酒
行业整体不理想的情况下，景芝酒业
从年初就开始做好积极应对。

曹天河说，景芝酒有着合理的产
品结构，“我们的产品从高端的一品景
芝，到中端的景阳春再到普通百姓消
费的景芝白干，一应俱全。”2013年，景
芝酒业强化了中端景阳春白酒品牌的
销售，销售额同比实现了20%的增长。

“这得益于我们对产品结构的调整。”
作为山东的地方性名酒，在全国

白酒行业整体低迷的情况下，景芝酒
业将高端一品景芝的销售重点放在地
方，抓住了良好的机遇。另外，加强了
厂商的密切合作，增强经销商的信心，

“我们的业务人员主动去下面帮助经

销商，让经销商体会到厂家与他们是
互惠共利的关系，在关键时刻能够同
舟共济。”

据曹天河介绍，虽然白酒行业暂
时遇到困难，但由于景芝酒在山东的
良好群众基础和口碑，再加上集团开
展的一系列线下活动，“组织消费者走
进景芝参观，增强了消费者对我们的
了解和认知度。去年我们总共接待消
费者8万人次。”

曹天河认为，2014年将是白酒行
业继续深度调整的一年，景芝酒业也
将继续依托良好的群众基础，从产品
层面做好基础工作，主导景阳春品牌，
同时做好景芝酒文化的传播。“在全省
继续优化我们的专卖店系统，使各地
的销售网点同时成为我们酒文化的传
播据点。”

景芝酒业总经理助理曹天河：

做好景芝酒文化的传播
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