
瞄瞄准准大大众众市市场场，，抱抱团团打打““产产区区牌牌””
面对进口葡萄酒的竞争，本地企业开始寻求应对之策

●调整定位

瞄准中低端市场

“整个行情都不好，
效益总体在下滑，高端市
场特别明显。”蓬莱市葡
萄与葡萄酒局副局长顾
兆帅分析，一方面是进口
葡萄酒对国内市场造成
冲击，另一方面是节俭风
使得葡萄酒高端市场销
量下滑严重，拉动整个行
业下滑。

顾兆帅告诉记者，以
前定位主打高端葡萄酒市
场的企业，现在已向大众
市场调整。烟台市葡萄酒

协会副秘书长王忠民说，
国内的中低端市场发展潜
力很大，不少人已认清这
一点，正在逐步转型。

瑞枫奥塞斯葡萄酒
庄园销售经理杨雪告诉
记者，整个行情都不好，
以前他们主要目标消费
群体是企事业单位，现在
重点瞄准企业群体。“以
前我们多是参加一些行
业类大赛，或者搞一些品
鉴活动，今年打算发展经
销商。”

●改变路子

开发个性化产品

“老路子不行了，必须
迎合市场，开发个性化、差
异化的产品。”烟台海市葡
萄酒庄有限公司董事长仲
崇沪说，近几年公司正加
大起泡酒市场的拓展。记
者在生产车间看到，近两
万多瓶成品酒中，大部分
是不同口味的起泡酒。

仲崇沪拿出三瓶不同
颜色瓶子的起泡酒，外观
精致，十分漂亮。“这几个
颜色是我从一家咖啡店里
得到的启发。”仲崇沪说，

为了解年轻人的喜好，他
花了很长时间泡在酒吧、
咖啡厅。“事实证明我的选
择是对的，现在起泡酒可
以说是供不应求。”

面对竞争，不少企业
开拓了“私人订制”的营销
方式。瑞枫奥塞斯葡萄酒
庄园销售经理杨雪说，在
外包装盒上，酒庄可以根
据具体要求进行不同的设
计，“例如有的企业想把自
己的名字印在包装盒上，
我们都可以做。”

●降低成本

采用机械化生产

目前，葡萄酒产业发
展面临着种植基地工人老
龄化、成本高的问题。蓬莱
市葡萄与葡萄酒局分析
称，如今在种植园的大多
是五六十岁的老人，接受
新鲜事物比较慢。

烟台海市葡萄酒庄有
限公司董事长仲崇沪说，
近几年用工成本的提高已
不容忽视，机械化生产成
为必然趋势。仲崇沪算了
一笔账，雇佣劳动力，一个

工人一年至少需要5万元
的投入成本，购进一个100

万元的设备，需要的费用
也就是20个工人一年的工
资，而一套设备可以用好
几年，这样算下来买设备
是节省成本的。

仲崇沪告诉记者，公
司将从国外进口全自动加
工设备。“这套设备的工作
效率很高，以前一套设备
一天加工2000瓶，全自动
设备一个小时就能完成。”

●突出品牌

打造“产区”形象

2013年，全市葡萄酒
生产企业达152户，规模以
上葡萄酒企业实现产量
33 . 1万千升，实现主营业
务收入 2 1 8 . 3亿元、利润
29 . 3亿元，分别占全国总
量 的 2 3 . 6 % 、5 8 . 7 % 和
67 . 5%。

“但一个企业一个样，
力量太分散。”烟台市葡萄
酒协会副秘书长王忠民认
为，各个企业抱团发展，才
是与进口酒竞争的上策。

其实，一些企业已经
意识到了“孤军奋战”的劣

势。记者从烟台市葡萄与
葡萄酒局了解到，今年3月
末，在第90届全国糖酒商
品交易会上，烟台产区的
12家企业就抱团营销，重
点打造“烟台葡萄酒产区”
形象。这是烟台首次以特
装展台形式参展。

特装展台设计突出
“亚洲唯一的国际葡萄·葡
萄酒城”和“中国葡萄酒工
业的发源地”的主题，主打

“烟台葡萄酒产区”形象，
掀起一股烟台葡萄酒的

“冲击波”。

本报记者 李静 王永军 通讯员 马丽娜

进口葡萄酒抢滩国内市场，给国产葡
萄酒造成一定冲击，加之受节俭风等因素
影响，高端葡萄酒销量大幅下降。烟台作为
全国最大的葡萄酒主产区，也感受到了压
力，开始寻求应对之策。

高端市场不好做，就转向大众市场；老
路子不好销售，就开发新品种，开拓“私人
订制”的营销方式；人工成本高，就采用机
械化生产；单打独斗力量弱，就多家企业抱
成团，主打烟台产区宣传，发展精品酒庄。
竞争无处不在，面对压力，提升自身才是关
键。

仲崇沪拿出三瓶外观精致的起泡酒，他说公司正
努力开发个性化、差异化的产品。 实习生 许广强
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寻求突围
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