
同一屋檐下 冰火两重天
省春季糖酒会知名白酒品牌受宠，二三线品牌遇冷

近日，由中国酿酒工业
协 会 举 办 的 “ 资 本 影 响
力——— 第二届中国酒业高峰
论坛暨年度颁奖盛典”在成
都隆重召开。在公正、公
平、公开的评选原则下，经
过多位专家和酿酒企业的推
荐，此次高峰论坛评出了荣
获“2010年度资本影响力奖、
品牌影响力奖、渠道影响力
奖”的企业、品牌以及经销
商，山东景芝酒业凭借其首
创的中国芝麻香白酒及引领
中国芝麻香白酒健康发展所
做出的突出贡献，成为脱颖
而出的唯一一家山东白酒企
业——— 荣获中国酒业品牌影
响力大奖。

近年来，山东景芝酒业
始终坚持“市场决定品牌，
品牌源自品质”的品牌发展理
念，以市场营销突破为引领，
以品质、品牌、文化建设为支
撑，狠抓品质不放松，全力实

施品牌强企战略。
从中华酒史上较早的高

粱大曲酒景芝白乾，鲁酒第
一个浓香型白酒景阳春，至
继承景芝酒传统酿造技艺，
历经50余年不懈探索，成功研
发的中国原创国标芝麻香白
酒“一品景芝”，景酒人埋
头苦干的务实之举创造了一
个又一个酒业传奇，加身的
荣誉“纷至沓来”。景芝酒
业被确立为中国白酒芝麻香
型国家标准制定者，并荣获
中国轻工业科技进步一等
奖、中国发明专利奖等称
号，一品景芝先后被授予中
国白酒芝麻香型代表、国家
地理标志保护产品，上海世
博会山东唯一指定入展白酒
等“国”字号殊荣，而今，
一品景芝已然成为中国白酒
高端消费的主力品牌。值得
一提的是，景芝酒业创研的
芝麻香型白酒“一品景芝”

成功跻身中国白酒标准十一
大香型之列，彻底改写了鲁
酒无自己香型代表的历史。

景芝酒业拥有全国最大
的芝麻香型白酒生产基地，
行业数据显示，景芝芝麻香
产销量全国前列。

景芝酒业作为中国芝麻
香白酒的领军企业，为鲁酒
“价值再造、走向全国”铸
造了鲜活的成功范本，“一
品景芝”成为鲁酒高端品牌
的旗帜代表，实至名归。2010
年10月，景芝酒业芝麻香主导
品牌“一品景芝·尚品”，零
售价格突破千元大关，此举
在塑造鲁酒价值标杆、接轨
名酒，加速鲁酒全国化进程
等方面具有非凡的战略意
义。自此，鲁酒可以昂起
头、挺起胸，与“中国名
酒”站在同一“价值跑道”
上齐头并进。

(李建荣 刘守刚)

近日，笔者从古贝春
集团有限公司获悉，该公
司与山东省轻工业学院正
式签订科研技术合作协议
书，开启校企深层次合作
的战略新模式。

古贝春集团作为全国
纯粮食酒重点生产厂家和
全国长江以北最大的五粮
型白酒生产基地，企业主
要经济指标连续10余年始
终保持着两位数的速度旺
势递增，在取得良好经济
效益和社会效益的同时，
不断开启新的战略伙伴合
作方式，这次校企成功联
姻就是其中的一个。古贝
春集团依靠雄厚的经济实
力，以及“古贝春”这块
金字招牌为依托与山东省
轻工业学院联手进行强强
合作。

此次校企合作双方本

着“互惠互利，共同发展”
的原则，将借助省轻院的
人才、智力、科研设施等资
源优势，为古贝春集团第
三次创业的顺利快速发展
提供强有力的人才保障，
以及科研攻关项目技术指
导；进一步加强双方科研
技术方面的深层交流与合
作。双方联合共同进行科
研开发、改造完善传统产
业，进一步促进科技成果
向产业化转变，推动传统
行业技术创新工作，以加
快高科技术产业的发展和
缩短从科研课题到经济效
益转变的进程。同时，校
企合作也是加强产学研结
合的一项国家鼓励政策。

通过校企合作，古贝
春集团可储备一支科研技
术人才队伍，通过加强培
训能在更高的起点上提升

职工队伍的整体素质和业
务技能。通过“联姻”这种
方式，为公司建立持久、高
效的纳才渠道和丰富的人
才储备库，对提升公司的
整体竞争力将起到良好的
促进作用，为古贝春集团
第三次创业工程的顺利实
施与跨越式发展奠定坚实
基础。在为古贝春集团输
送科研技术人才的同时，
还帮助省轻院解决了学生
就业难的后顾之忧，以及
为他们提供更加广泛的实
训实习工作岗位。

据悉，此次合作内容
涉及到重大共性技术研究
与新产品开发、生物科技
工程领域，以及生产管理
自动化等多领域重大课
题，并且他们建立起了长
期的战略伙伴合作关系。

(宋世臣)

景芝酒业获中国酒业品牌影响力奖
古贝春集团与省轻工学院签订合作协议

古贝春第三次创业获智囊支持

4月16日，山东省春季糖酒会在滨州市国际会展中心开
幕。来自全国的2000余家企业和5万余名参会代表齐聚孙子
故里，共商山东糖酒行业发展大计。记者从现场看到，扳
倒井、泰山生力源、景芝、古贝春、兰陵、花冠、趵突
泉、景阳冈、百脉泉、孔府家等一线白酒品牌颇受关注，
相比之下，鲁酒二三线品牌白酒黯然失色。

本刊记者 李克新 王丛

作为本次活动的协办单位、
鲁酒领军企业之一，山东扳倒井
股份有限公司此次展会可谓赚得
钵盆满满。其市场部李经理告诉
记者，“这两天光订单就有近百
万，还不算有意向的客户。”山
东扳倒井股份有限公司副总经理
张辉告诉记者，“鲁酒已经进入

到了一个快速发展期，从扳倒井
自身来看，今年1-3月份已经完成
了去年销售额的80%，今年销售额
增长30%以上不成问题。”他说，
企业要做大首先要做好的就是本
土市场。扳倒井这几年也一直在
努力，目标就是赢得越来越多山
东消费者的认可。

“移动全时通提醒您，您拨
打的电话暂时无法接通。……”开
幕式之前，记者拨打了泰山生力源
此次展会现场的负责人吴经理，奇
怪的是他手机无法接通，作为一名
现场负责人，这个时候手机关机显
然不合情理。三分钟后，吴经理给
记者打了过来，“实在不好意思，手
机没电了。准备了三块电池没想到
居然还是不够用。”

在现场，记者见到泰山生力
源集团总经理张铭新，他告诉记
者，“泰山生力源2010年销售额14
个亿，利税3亿多。作为为数不多
走出山东的鲁酒企业，我们在走
出去的同时也十分重视山东市
场，目前山东市场销售额占总销
售额的60%。今年还要重点打造高
端品牌五岳独尊系列，以求在高
端白酒市场占得一席之地。”

火 一天耗掉三块手机电池

在展会的现场，记者遇到了
来自潍坊的“首届山东省百姓品
酒大赛金钻品酒师”李祥熙。这
次他是以经销商的身份参加展会
的。“我这次是来考察市场的。
在我老家潍坊，景芝酒是销售的
最好的，通过与其他地市的经销
商闲聊我发现，在山东的很多地
方景芝酒销量都不错，我更有信
心今年再上一个台阶。”

像李祥熙这样来参会考察的

经销商数以万计。作为鲁酒领军
企业，景芝酒业凭借其创领的芝
麻香型白酒得到广大消费者的好
评，也自然成为了经销商重点关
注的对象。“为了更好地参与本
次展会，景芝酒业派出了百余人
的服务团队来到滨州。这是一次
展示自我的机会，也是一次交流
合作、发展壮大的机遇。”景芝
酒业副总经理来安贵告诉记者。

火 百人团队服务展会

记者在会场看到，除了上述
企业，古贝春、兰陵、趵突泉、
花冠、景阳冈、百脉泉、孔府家
等山东省知名白酒企业的展位人
头攒动，“这是什么时候出的香
型？”“市场上的零售价格大约
多少？”“要想代理咱这个品牌
需要哪些资质？”在现场，不少
前来考察的消费者及经销商大都
直奔自己感兴趣的企业，而这些

企业在省内都是一线品牌。
“鲁酒现在品牌众多，我们

做销售的也是希望能够与一些品
质好、牌子硬的厂家合作。”一
名经销商向记者说到。“我想买
一些高端酒作为投资，现在鲁酒
的质量好，价格也不贵，我觉得
可以作为投资对象。既然是投
资，我肯定要选一线品牌。”一
位河北籍客商说。

品牌知名企业受青睐

小品牌遇冷

是一个好事
记者随后采访了山东

白酒协会一业内人士。他
告诉记者，“这些二三线
品牌这些年来逐渐被消费
者淡忘，甚至退出历史舞
台的原因有很多。一是，
随着鲁酒的复兴，一场行
业洗牌也悄然进行。小的
品牌逐渐猥琐，甚至被吞
并是历史的必然。二是，
知名白酒品牌市场份额的
扩大连同外省酒的逐渐渗
透，让区域小品牌的日子
捉襟见肘，使其各项公
关、宣传等费用逐渐缩
减，从而形成恶性循环。
第三，消费者选择多了。
现在一个地市至少有十几
款白酒品牌，价格也从几
元到几百元不等，消费者
的选择多了，随着消费心
理的逐渐成熟，同样价格
的酒自然要选择品牌好
的。”

从这三个小品牌遇冷
的原因来看，这个现象的
出现对鲁酒应是一个好
事。山东省糖酒副食品协
会副会长薛剑锐告诉记
者：“鲁酒企业正逐步走
向复兴，形成几个大的酒
业集团有助于鲁酒在全国
白 酒 行 业 中 地 位 的 提
升。”

格专家分析

4月16日，虽然开幕式定在10
点18分开始，当记者9点半到会场
的时候已经有很多消费者来到会
场。记者转了仅20分钟才在离会展
中心较远的地方找到一个停车位。

走进会展中心，记者看到展
厅内已是门庭若市。转了几圈记

者发现，门庭若市并非一概而
论。红太阳、文登学等企业展位
前酒仅有几名工作人员。相比刚
入场的热闹，这里显得几分冷
清，工作人员也都各自玩着手里
的手机，见记者过来也只是行个
“注目礼”。

冷 开幕当天冰火两重天

记者看到，这些遇冷的企业
多为浮来春、董酒、红太阳等二
三线品牌。“现在还没开幕，过
会儿人就多了。我们的产品在当
地很受欢迎。”一企业展柜前的
工作人员解释到。据了解，开幕
当天特别是开幕上午一般是人流
最为集中的时段。而此时都没有
人气，确实给人感觉有点冷。

令记者吃惊的是，在琅琊台
展台前过问的人群也并不多。作
为山东低度浓香型白酒的领军企
业，琅琊台遭此冷遇令记者大惑
不解。还是旁边几位经销商的谈
话引起了记者的注意，“我当时
去青岛考察的时候觉得还可以，
没想到拿到我们那去根本卖不
动。”

冷 遇冷的多为二三线品牌

记者发现，这些遇冷的品牌
除了知名度不高外，销售区域偏
居一隅也是一个共同点。“以前
都没听说过，走到这里了就进来
看看。”一名消费者告诉记者。
据一经销商介绍，“他们这些白

酒品牌都属于区域性的品牌，大
都只在一个地市或者一个县进行
销售，知名度不高，来参加展会
也仅仅是为了露个脸儿，招商、
加盟更是有枣没枣打一竿子。”

冷 区域性品牌不被看好

火 两天收到百万订单

格记者观察
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