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济南精酿啤酒馆上演“冰火两重天”
从跟风涌入到大浪淘沙：有人赚得盆满钵满，有人半年就关店

文/片 记者 管悦 济南报道

扎堆开店
方圆一公里15家精酿馆

7月14日晚，济南东部的万科
城·新街坊V-link社区迎来一天
中最热闹的时刻，商业街上人潮
涌动。万户规模的居住区、环绕
四周的办公区、完善的配套设
施、稳定的消费人群，让这里成
为餐饮商家眼中的“黄金地段”，
精酿啤酒行业也是如此。

一条东西长200多米的商业
街上，4家精酿啤酒馆比肩而立；
一公里范围内，更有15家精酿啤
酒馆扎堆营业。

“好久没来了，哥，今天喝点
啥？”天刚擦黑，故酿鲜啤(万科
城)店的外摆区域就接近“满员”，
老板周天(化名)边打酒，边熟稔
地和顾客打招呼。

两年前，周天投资15万元开
了这家店。“4月-9月份是旺季，
日均销售四百多斤酒，客单价90
元。”周天说，因为背靠居民区，
覆盖不同消费群体，既有携家带
口的家庭聚餐，也有三五畅聊的
年轻人。

问及盈利情况如何，周天算
了一笔账。店里有全职、兼职员
工各一名，再加上房租、物业费、
水电和原材料等，日均成本一千
元。旺季时日营业额可达五六千
元，即使在相对清淡的冬季，也
能依靠稳定的社区客源，保持收
支平衡。“毛利40%，一年到头，兜
里能落十几万元。”周天说。

不过，这两年，对手不断涌
现，还有门店和他面对面打起擂
台。“精酿酒馆越开越多，说明市
场认可度越来越高。”周天说，竞
争肯定有，但更多的是共生，每
家精酿啤酒馆都有自己的特色
和客群。

周天的酒单上，主打9元-20
元/升、性价比高的产品，有德式
小麦、龙井小麦等经典产品，也
有金橘芒芒海盐古斯、荔枝蜂蜜
等深受女性顾客青睐的果啤。而

在其100米范围内，炒菜店、烧烤
摊、拌菜店、熟食店、炸货铺林
立，形成了“酒+餐”互补格局。

市场渐火
吸引创业者争相涌入

和周天的社区精酿小馆模
式不同，作为最早入驻万科城·新
街坊V-link社区的精酿啤酒品牌，
工大麦开森精酿选择了“轻量化”
商业模式——— 打酒站。没有堂食
座位，不提供佐酒小食，只做外
带，将经营成本压缩到最低。

2017年，精酿啤酒在济南刚
有热度时，工大麦开森精酿创始
人李先生就在自家超市里腾出
一块空间卖精酿啤酒。那时候知
道精酿啤酒的人并不多，主要靠
超市客源。“有超市兜底，即便冬
天销售不佳，也能保证一定的收

入。”李先生说。
因为开在社区，工大麦开森

精酿从一开始就走亲民路线，售
价7-30元/升，满足从尝鲜客到
爱好者的不同需求。

李先生说，精酿价格相比工
业啤酒不算便宜，考虑到接受程
度，旗下门店多开在消费能力较强
的东部城区，“济南市场日均销售
三四吨，平均客单价50元”。

随着精酿啤酒日渐火爆，这也
成了不少人创业的新选择，李先生
说，他一天最多能接到五十个咨询
电话。“如果只做打酒站，开店成本
约10万元。”李先生说，精酿啤酒这
一行的门槛和技术要求并不高，一
个人就能运转，“只要价格实在，品
质过关，就不愁没人来”。

“精酿说到底是个口碑生意，
品质不过关，跟不上消费者需求，
再好的营销都没用。”李先生说。

大浪淘沙
个人品牌迎“生存大考”

然而，有人欢喜有人忧。在
万科城·新街坊V-link社区熙攘
的商业街上，90后女孩小雅的精
酿酒馆显得格外冷清。这个开业
仅四个月的创业项目，即将在九
月底画上句号。“我决定关店止
损了。”小雅话语中透着不甘。

今年3月初，小雅在商业街转
角处，租下一间35平方米的店铺。
配上一台打酒设备、几张桌椅板
凳，小雅的啤酒店便开始营业了。

“总投资6万元左右。”小雅说。
为了提升竞争力，小雅还特

意准备了毛豆、花生等下酒小
菜，并开辟了能容纳四张桌子的
外摆区域。

“开业时做了充300元送100
元的储值优惠活动，积攒了一批
客户。”小雅说。不过，由于门店
在商业街的拐角处，不太起眼；而
且周围以早点摊和便利店为主，客
流量不多，难以大批量拉新，所以
小雅啤酒店的生意并不理想。

“一天营业额五六百元，几
乎没有过千元的时候，一直亏
损。”小雅说，“若想保本，至少每
天营业额要达到1000元”。

小雅介绍，相比传统扎啤，
精酿啤酒的成本高得多，仅原材

料成本就占一半。以售价最低的
8元/斤的德式小麦为例，原材料成
本就要3元/斤以上。“精酿啤酒还
属于时令性生意，夏天旺季尚且亏
损，到了冬季更是难熬”。

当晚，在记者蹲点的两个小
时里，小雅的门店仅来了两桌顾
客，收入128元。此外，小雅属于
个人品牌，相比连锁品牌，不仅
没有供应链支持，还缺乏专业的
运营团队进行宣传推广。

“在社交平台做推广需要真
金白银的投入，但未必能带来长
期有黏性的顾客。”综合考虑之
下，小雅决定9月底房租到期后，
直接关店止损。

市场定位
将成为生存发展的关键

在精酿啤酒圈，故酿鲜啤创
始人老胡见证了太多因盲目入
局而草草退场的案例。

“光有热情是远远不够的，
选址和入局时机很关键。”老胡
说，一般居住人口4500户以上的
社区，就能“养活”一家门店，再
看看附近有没有品牌餐饮店入
驻。“店铺周围要有烧烤摊、炒菜
店等餐饮配套，互相借力。最佳
开业时间是每年3、4月，情况好的
话，一个旺季就能回本”。

随着故酿、泉澄精酿、探九
等济南本土化精酿啤酒品牌不
断崛起，济南在全国精酿啤酒市
场的影响力也在不断提升。

山东省个体私营企业协会
酒业分会秘书长、酒水行业研究
者欧阳千里在接受齐鲁晚报·齐
鲁壹点记者采访时表示，济南既
有场景化消费能力，又有生产优
势，正在从“啤酒消费重镇”向

“精酿产业高地”快速前行。
欧阳千里认为，未来，随着

市场规模进一步扩大，精酿啤酒
行业即将进入深度分化阶段，即
高端精品店与社区平价店并行
发展，“高端路线需要深厚的产
品创新力和品牌运营能力，而走
大众化道路，则必须建立成本优
势和市场覆盖能力”。

对于创业者而言，欧阳千里
认为，精准的市场定位或将成为
其生存与发展的关键，“毕竟，精
酿啤酒不只是啤酒，更是一种生
活方式”。

一一些些精精酿酿啤啤酒酒馆馆每每天天都都能能吸吸引引不不少少人人光光顾顾。。

近年来，济南精酿啤酒馆如雨后春笋般涌现，但行业内部的竞争也日趋激烈，如济南东一社区
商业街一公里范围内，就有15家精酿啤酒馆。企查查数据显示，截至7月18日，济南市现存精酿啤
酒相关企业545家，有104家成立于近一年内。那么，济南精酿啤酒行业成色究竟几何？
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