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酒水 T03

山东省糖酒副食品商业协会会长薛剑锐接受本报专访时表示：

扎扎实实基基础础，，鲁鲁酒酒未未来来发发展展才才有有底底气气

省糖酒会历经30多年，未曾间断

据薛剑锐介绍吗，对山东
的白酒企业来讲，目前比较理
性，面对全国市场没有盲目出
击。“因为山东糖酒会是区域
性的，白酒企业有地域优势，
所以没有收到这方面影响。参
展企业很积极，展位搭建、户
外宣传等档次更高。”

“不少外省企业也都已经
来了，比如五粮液、泸州老窖
等，现在他们走品牌化路线、
开发中低档酒，适应消费者需
求，搭建了很多展位，过去没
这么多，说明他们现在在打平
民化路线，向普通民众开放，
逐渐向山东市场倾斜，推出了
很多子产品、新产品。”薛剑锐
说，“今年的全国糖酒会不如
去年，企业少了，没往年热闹，
但 山 东 春 季 糖 酒 会 比 去 年 情
况要好，参加的人更多了，热
情也更高，体现出了我们的优
势。所以我们更要把基础打扎
实，以后再发展才有底气。”

鲁酒企业较理性

较去年情况更好

据薛剑锐介绍，作为山东
省糖酒商品会，从1978年开始
举办，到现在已经经历了30多
年。

过去在计划经济年代，是
由山东省商业厅、山东省糖酒
商业公司召集 1 7个地市糖酒
站、糖酒公司，召开的计划性会
议，然后逐渐演变为一个商品
交易会。

“我们的酒厂过去没有自
主营销权，粮食也是按照计划
拨给酒厂来生产。后来，随着自
销幅度不断扩大，计划经济取
消后，全部酒类都由酒厂自销，
酒厂逐渐有了自己的营销队
伍，糖酒会作为一个雏形逐渐
发展起来。”薛剑锐说。

“一开始改名叫山东省三
类商品交易会。一类商品是卷
烟、食糖，二类商品是国家名
酒，像茅台和五粮液，除此之外
的是三类商品。随着市场经济
不断深化发展，糖酒交易会也
发展起来，现在则需要迎合不
同的需要。”薛剑锐说，“我们那
时叫‘商业搭台，工业唱戏’。会

议由商业来召开，参加会议的
主角是大型白酒生产企业和食
品生产企业，通过产品的展示
来吸引经销商，那时的经销商
以国有企业为主，以个体经营
企业为辅，需要现场签订合同。
交易功能明显。随着国有糖酒
行业的退出，现在从事糖酒行
业的主要是民营和个体经销
商。工业企业大部分也是民营
企业，还有一部分国有企业占
的比例较小。山东作为酒类和
食品产销和消费大省，山东市
场对于全国的酒类和食品企业
影响比较大，吸引力也比较
大。”

据 了 解 ，山 东 省 糖 酒 会
已成全国最大的区域性行业
的专业性会议。之所以规模
如此之大，首先是因为山东
省的酒类和食品行业能力比
较强。其次是山东省的市场
比较大，对于商品的吞吐量
比较大，再次对于外省企业
的吸引力比较大，最后就是
从 1 9 7 8年起一直延续下来，
没有出现过间断。

山东省第11届春季糖酒会将于19日在淄博市国际会展中心正式开幕，开幕前夕，山东省糖酒副食品商业协会会长薛剑
锐接受本报专访，就白酒行业发展趋势等问题答记者问。薛剑锐表示，山东糖酒行业在新的形势下通过齐心努力，未来来将大
有可为。

据薛剑锐介绍，随着市场
变化，糖酒会也在发生变化，
其 中 最 为 明 显 的 就 是 会 议 的
交易功能在逐渐淡化。目前的
主要功能一是信息功能。这些
从产品的包装、价格、发展趋
势等各个方面都能反映出来，
企业间借此进行信息交流，相
互学习。二是商品展示功能。
投放市场之前做商品展示，以
此表现出一定的实力，与经销
商 达 成 交 易 意 向 签 约 多 放 在
糖酒会之后。同时，由于参加
糖酒会的多为老客户，糖酒会
还发挥着交易联谊的功能，是
一 个 可 以 会 老 友 、结 交 新 朋
友、维护老朋友关系的一个会
议。

薛剑锐表示，正因为这些
变化，才会使山东糖酒会长久
不衰，无论是省内还是省外，
都对山东糖酒会比较认可，参
展企业都是专业人士，都是有
备而来，有一定目的性，比如

“看哪几个产品”，“准备选哪
些产品”，“准备对哪些方面做
调 整 ”，“ 怎 么 把 产 品 推 广 出
去”等。

“我刚参加了成都全国糖
酒会，回来后我发现，全国糖
酒会有点变化，名酒厂家都在
下 大 力 气 布 展 ，展 位 精 美 不
说，多是在与客户、经销商探
讨 怎 么 解 决 酒 企 不 景 气 的 现
状。其次就是二三线的白酒企
业有明显减少。”薛剑锐说。

交易功能淡化

信息功能为主

据薛剑锐介绍，白酒行业
现正处于“被迫调整期”。“过去
十年，整个白酒行业经历了飞
速发展阶段，这一黄金时期到
2013年戛然而止。其中既受新
一届政府对“三公”消费进行严
格限制的影响，也有国家经济
政策调整的作用。在各种因素
作用下，中国白酒行业面临着
前所未有的困难。

“尤其对高端白酒来说，
销量大幅度下滑，价格一降

再降。但总体来讲，对山东白
酒行业的影响并不是很大，
因为山东开发高档酒的时间
比较短，销售量也不是很大。
但高档产品和中档产品作为
效益产品，是主要的盈利来
源，虽然销量变化不大，但效
益下滑比较大。幸运的是经
过多年积累，山东白酒企业
有了一定的经济实力，虽有
影响，但未伤及筋骨，对以后
企业的发展影响不大。”

白酒行业受冲击 鲁酒受影响不大

对于如何应对这种情况，
薛剑锐表示，首先，渠道应该进
一步下沉，即在过去地产地销、
精耕细作的基础上，销售渠道
进一步下沉，重点销售向乡镇
乡村转移，继续做好本地市场。

“这是一个关键的问题，因
为我们知道山东白酒市场是一
个大市场，外省白酒在山东也
确实非常多，低档的像是东北
系列，中档的像是泸州系列，高
档的国家名酒在山东也一直表
现不错。尤其是中档系列白酒，

像泸州系列、安徽口子系列、洋
河中档系列、郎酒中档系列等，
在山东的销量都很大。”薛剑锐
说，“就目前山东酒来说，要练
好内功，把自己家门口的市场
站住。所谓的‘站住’，就是渠道
要下沉，精耕细作，把市场重新
梳理好。对于我们的区域经销商
和总代理，要做好服务工作，包
括在困难时期如何配合经销商，
兼顾好厂商双方的利益，以此提
高我们经销商和分销商的积极
性，在这个前提下把酒卖好。”

销售渠道下沉 站稳本地市场

在产品结构调整上，薛剑
锐强调，一定要发挥鲁酒自身
的优势。

“我们的优势就在于低度
浓香。低度浓香主要以中档为
主，这个优势要紧抓不放。另
外还要进一步扩大销量。”薛
剑锐表示，这种类型的白酒目
前在山东深受欢迎，在芝麻香

和酱香型白酒，可以适当做一
些调整。“低档产品重新拾起
比较麻烦，因为低档产品没有
经济效益，不能盲目增加产
量。所以重点还是要放在中档
和中高档，以及偏低的中档
上，即围绕中档来做市场，这
样 才 会 形 成 一 定 的 经 济 效
益。”

发挥自身优势 进一步扩大销量

本报见习记者 刘琛

相关链接

薛剑锐告诉记者，要做大做
强，一定要树立好品牌。“这些年
鲁酒在品牌再造上下了不少功
夫，像国井、景芝、国韵、古贝春、
五岳独尊等，在品牌再造上都取
得了很好的成绩。”

薛剑锐表示，要坚持提升
品牌这条路不放松，越是在目
前的形势下，越要提升品牌，提
高品牌知名度和名誉度，让鲁
酒品牌家喻户晓。同时，要做好

消费者的工作，要致力打造大
众化产品，使产品更贴近消费
者。“在不利的形势下保持鲁酒
整体市场的稳定，避免造成大
的下滑而跌入低谷。鲁酒和十年
前已不能同日而语，现已具备了
很好的生产条件。尤其是大酒
厂，已经发展到了一定的规模和
水平，抗风险的能力也比较强。
在新的形势下，只有大家齐心
努力，鲁酒是大有可为的。

树立提升品牌 离消费者“再近点”

2014年山东省春季糖酒会现场。

山东省糖酒副食品商业协会会长薛剑锐接受本报专访。

2013山东省春季糖酒会在淄
博召开。
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