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6月22日，首届中国芝麻
香型白酒技术创新“国井”论
坛在山东扳倒井集团隆重举
行。中国食品发酵工业研究
院、北京工商大学、山东省食
品发酵工业研究设计院以及
省市科技主管部门的领导和
专家出席了此次会议并致
辞。中国食品行业唯一工程
院院士，北京工商大学副校
长孙宝国在大会上发表“中
国白酒的未来发展”主题演
讲指出：国井代表目前中国
芝麻香最高品质水准。

会议由中国食品发酵工
业研究院副院长程池主持。会
上，省市科技主管部门的领导
到会作了热情洋溢的讲话。他
们充分肯定了扳倒井集团多
年以来的发展，以及在芝麻香
科研领域取得的突出成就。论
坛上，北京工商大学孙金沅博
士，中国食品发酵工业研究院

刘洋博士、李金霞博士等，山
东省食品发酵工业研究设计
院刘建民高级工程师等，中国
第一品酒师、山东扳倒井集团
总工程师张锋国等专家，围绕
芝麻香型白酒典型和标志性
风味物质分析、芝麻香型白酒
原酒成香物质分析、酿造微生
物与风味物质生成机制和代
谢关系的研究、特征风味物质
与酒体稳定性的研究等问题
做了论述。

孙宝国院士发表了题为
《中国白酒的未来发展》的精
彩演讲。孙宝国院士首先回
顾了中国白酒产业漫长的发
展历程，深刻阐明了科学技
术对中国白酒品质提升所产
生的巨大作用，重点从原料
组成、发酵菌种群落构成、工
艺流程、风味物质特性等多
个方面，阐述了芝麻香型白
酒在中国各大白酒香型中的

突出地位和影响。孙院士对
国井扳倒井在芝麻香型白酒
科研领域的领先地位予以高
度评价。他认为，从人才技术
队伍的研发能力和国际一流
的检测检验设备等多方面
看，就中国芝麻香型白酒发
展而言，国井扳倒井不仅引
领了漫长的发展历程，而且
代表着当前最高的品质水
准，也必将引领发展的未来。

此次论坛，是“中国芝麻

香白酒研究院”创立后，召开
的第一次科技工作会议。中
国芝麻香白酒研究院由中国
食品发酵工业研究院、山东
省食品发酵工业研究设计
院、山东扳倒井集团联合共
建，并有中国食品行业唯一
工程院院士孙宝国加盟，是
中国芝麻香型白酒研究最高
平台，旨在加强芝麻香型白
酒技术创新产、学、研协作，
集成产业与科技资源，促进

生产工艺技术的改造和进
步，打造中国芝麻香型白酒
高端品牌，引领中国白酒产
业的创新发展。

多年来，山东扳倒井集团
积极推进经济增长方式转变
和结构调整，实现又好又快发
展。凭借其在芝麻香领域顶尖
的质量，兼深厚的文化内涵，
充分诠释了鲁酒高端品牌的
独特价值，成为鲁酒领军企
业，先后获得“国家地理标志
保护产品”、“中华老字号”、

“中国驰名商标”、“中国历史
文化名酒”、“中国芝麻香型白
酒领军企业”等荣誉，国井高
端芝麻香白酒被国家权威部
门认定为“中国芝麻香型白酒
代表”等，成为公认的中国白
酒高端品牌。自去年以来，在
孙宝国院士的亲自指导下，在
中国食品发酵工业研究院、山
东省食品发酵工业研究设计

院的鼎力支持下，借助中国芝
麻香白酒研究院这一平台，扳
倒井集团集中中国第一品酒
师、全国技术能手、中国白酒
酿造科技专家、国家级评酒员
组成的国内一流专家团队，充
分利用国际领先的分析检测
设备，加速推进白酒酿造理论
创新和产业发展，巩固了国井
扳倒井在中国芝麻香型白酒
科研开发、产能储备和品牌建
设等方面全国第一的地位。

通过此次会议，中国芝麻
香白酒研究院将更好地发挥
在中国芝麻香型白酒研发中
的作用，通过深化产、学、研协
作，更好地推进芝麻香白酒生
产工艺技术的改造和进步，以
国井扳倒井的全面提升，带动
中国芝麻香白酒产业做大做
强，对推动中国芝麻香型白酒
产业加速提升产生广泛而深
入的影响。 （李永训）

由中国酿酒工业协会与
《中国酒业》杂志社主办的“第
三届中国酒业高峰论坛”于2012

年3月11日上午在北京九华山庄
隆重召开。本届高峰论坛紧紧
围绕“资本弄潮·煮酒论英雄”
的主题，以全新独特视角，纵论
经济形势，诠释酒业热点。作为
唯一一家荣获“中国酒业2011年
度渠道影响力奖”的济南盛水
商贸有限公司成为盛会焦点。

聚焦济南 整合渠道
打造金牌网络

2009年白金酒上市以来，济
南盛水商贸有限公司一直倾心
关注着茅台集团白金酒的发
展，并为其成功付出了自己的
努力。建立合作关系以后，在白
金酒“聚焦区域 整合渠道”思
想方针的指导下，盛水商贸有
限公司重新招聘业务精英，组
建白金酒专项项目组，聚焦济
南市场，着手于渠道整合，尤其
注重客户关系的培养，开展全
员客情工作。无论是促销员、业
务代表、客户经理，还是老板本
人都亲自奔赴一线，努力做好
网络建设。最终，他们凭借白金
酒的品牌优势以及长期以来与
各大卖场的业务往来优势、服

务优势等，在最短时间内完成
了全部商超的进店工作。最终
打造了包括华北大润发(29家)、
银座系统(17家)、统一系统(165

家)、华联系统(17家)、家乐福1

家、沃尔玛(2家)、贵和商厦(1家)、
人民商场(1家)、大观园(1家)的
金牌网络。同时，他们还凭借十
几年专业性商超运作经验，与
终端客户建立了良好的关系，
让更多的中高端消费者喝上了
茅台集团的白金美酒，让白金
酒品牌深入济南消费者心中。

渠道为王 白金养生酒
的制胜之道

从2009年春节至今，盛水
商贸有限公司始终把白金酒
网络建设作为公司第一要务
来抓。坚持“不抛弃、不放弃”
的信念，以最短的时间覆盖了
济南商超系统所有门店。并且
在接下来的市场工作中，狠抓
单店销量。把握“重点门店重点
投入”原则，树立了泉广银座、历
城大润发等一大批形象好、销量
好的优质门店代表，并对不同级
别的优秀销售人员实行了不同
的奖励政策，极大地提升了白金
酒的销售量，提高了促销员的积
极性，加强了团队的凝聚力。通

过济南盛水商贸有限公司所有
员工的集体努力，2011年白金酒
销售额业绩不菲，创造了历史新
高。不但与各卖场间形成了利益
互惠，最终还实现了双赢。究其
成功，盛水商贸有限公司王总如
是说道：在白金酒营销模式的正
确指导下，从一开始我们就明确
了企业的宗旨“成就卓越品牌·

打造金牌网络”，这就是我们
做白金养生酒的制胜之道。

他解释说：“卓越品牌的
关键在于要帮助自己所经营
的酒水品牌成为济南商超的
流行品牌，同时还要打造盛水
商贸的企业品牌和渠道品牌。
而金牌网络就是要完全掌握
济南所有商超系统门店，而且
要有很强的可控性和排他性。
这一点，我们无疑做到了。”

总结做白金养生酒的制
胜之道时，王总说：白金酒事
业是有面子、值得为之付出一
生的事业，只要我们把品牌做
大做强了，利润自然会回报我
们的。目前不是计较利润多少
的时候，斤斤计较，成不了大
器。只有深挖渠道，积极建设
网络，以渠道为王，才是白金
养生酒的制胜之道。 (王怡)

渠道为王——— 白金养生酒的制胜之道

近日，2012景阳冈中邮系列产品推广暨全省邮
政分销业务日用消费品社会代理渠道建设推进会，
在阳谷县举行。景阳冈酒业推出九款专供产品，由
山东邮政分销业务局直接配送到千家万户。

据景阳冈酒业副总经理刘进文介绍，景阳冈
与中邮公司签署了分销产品协议。公司为中邮系
统打造了适合送货上门的九款系列产品，消费者
通过11185和中国邮政系统门店，均可以订购景
阳冈系列产品。白酒企业与中国邮政分销业务全
面合作模式，走在了全国前列。 (崔文)

中国首批12位国家级钟表大师近
日浮出水面，山东钟表凭借近50年的行
业地位，有四位大师名列其中，成为拥
有国家级大师最多的省份。来自北极星
钟表厂的中国机械钟机心制作大师王
守华、中国机械钟机心设计大师于洪
运，来自威海新东方钟表厂的中国机械
钟机心设计大师傅延海，以及来自聊城
的李晨光。 (陈卓然)

27日，第六届烟台国际葡
萄酒博览会在烟台国际博览中
心隆重开幕。会议为期三天，来
自世界各地的参展葡萄酒商、
咨询机构和葡萄酒爱好者共同
相聚烟台参加此次盛会。

中国食品发酵研究院副
院长熊正河在现场接受记者
采访时表示，烟台葡萄酒博览
会已经发展成为国内最大的
专业性葡萄酒展会之一，她指
出，此次展会上一大亮点是

“融入了更多的中国元素，相
信也会对中国乃至世界葡萄
酒行业的发展有所引导。”

本届博览会上的亮点，

除了葡萄酒，当属各类新奇
特的机械设备。

虽然首次亮相，机械设
备展就单独设馆，属于葡萄
酒博览会中的“展中展”，展
览总面积1500平方米以上。
其中，国际展区600平方米，
国内展区900平方米。展商包
括法国布赫·瓦斯林、特奎若
玛等多家行业巨头。国内的
烟台博迈机械有限公司、蓬
莱沃琳橡木桶有限公司等企
业也已经预订展位。

据了解，本届博览会共设
立了海外品牌葡萄酒、国内品
牌葡萄酒、葡萄酒相关产品、

葡萄酒文化、葡萄酒产业旅
游、葡萄酒设备技术、专业媒
体等7个专业展区。展位数量
刷新了历史纪录：参展展位共
664个。其中，国内展位数492

个，海外展位数172个，分别比
去年增长23 . 6%和72%。在参展
企业中，纯酒类企业300多个。
展会中，极具观赏性、科普性
的设备技术展，占了155个展
位，其中国外展位72个。

500家参展企业，实力和
规模都不一般。拿葡萄酒方面
来说，海外品牌企业就有100

家，国内品牌409家，数量远超
往届。 记者 王丛 陈卓然

第六届烟台国际葡萄酒博览会开幕

景阳冈酒搭乘邮政快车 中国钟表大师

三分之一来自山东

名酒只涨不跌神话破灭 限产保价真的能保市场

名酒淡季演的哪门子戏
见习记者 陈卓然

以茅台、五粮液为代表的中
国名酒，在过去黄金十年里，走出
了一波只涨不跌的牛市行情。但
随着经济大势的趋稳，高处不胜
寒的名酒，从今年春节后走了一
波“倒春寒”行情，价格急速下跌，
降幅超过20%。无独有偶，泸州老
窖减少国窖1573经销商销售任务
的消息，在行业内也不胫而走。名
酒淡季降价，已经让整个行业“喷
嚏连连”。

限产保价，实为刺激销售

据悉，泸州老窖此次主动下调
经销商任务是不得已而为之。面对
53度飞天茅台从春节前2289元的高
位回调到目前1519元，五粮液1618批
发价甚至降到千元以内，同处近似
价位的国窖1573，随即发布了缩减
1500吨生产规模信息，多少超出市
场预料。受此影响，泸州老窖当天股
价创出年内最大跌幅。

相比股市的激烈反应，经销
商倒是淡然许多，一位经销商告

诉记者：“国窖1573限产保价是在
意料之中，目前终端市场销售不
理想，缩减产量有利于稳定价格
预期，且能减少经销商资金压
力。”

“限产保价一直是白酒品牌
惯用的测试市场需求的方法之
一，六七月是白酒消费的淡季，不
仅仅是国窖1573，其他品牌也都如
此，低价换量是厂商的明智选
择。”山东省白酒品牌推进委员会
一位负责人向记者分析道。

品牌出新，难掩市场疲态

同样的时间段，两年前，泸州
老窖将降低产能归结为培育高端
的“中国品味”和“世界品味”不
同。而此次，厂家没有给出任何理
由，甚至连“调结构、转方式”这样
的官方语言，都没有用上。

两年前，在北京钓鱼台举行
“国窖1573·中国品味”新闻发布会
时，泸州老窖集团信誓旦旦的表
示是为了提高高档白酒的品牌价
值，通过缩减市场投放量来提高
竞争力。但时至今日，该款产品在

流通市场表现乏善可陈。
记者又以消费者的身份联系

了济南较大的几家酒行，当听到
购买的是这两款酒时，店家均表
示没货，“国窖1573·世界品味这个
价钱都可以买五粮液的年份酒
了，我们这就没进过这款酒，也很
少有人点名要。”一名店员向记者
如是说。

在更具价格先导和价值发现

功能的上海国际酒业交易中心收
藏酒交易平台上，国窖1573·中国
品味(2011珍藏版)6月25日的平均
成交价为2030元，较商超2856的售
价折价近30%，就算如此低的价格
成交量也十分低迷，公开资料显
示，自2011年12月19日挂牌上市以
来，提货量仅为可怜的166瓶，可见
买家对未来的价格预期还是颇为
谨慎，市场以空头为主。

鹬蚌相争，谁得利？名酒限产、降价行
为，会对市场产生什么效果？鲁酒专家认
为，鲁酒得利。

限产保价和降价促销，都是一种市场
行为。前者可以看做饥饿营销的变形版，
后者则是占领市场最常用的销售行为。

白酒消费淡季，名酒厂家各使“怪
招”。名酒演戏，留下的市场空间哪去了？
就在营销淡季，国井扳倒井在北京开设了
第一个专卖店，成功进军北京市场。古贝
春同样在五月份开出了广州、包头两大省
外专卖店。

在家做内功的景芝酒业，省内历史
上最大的白酒生产基地，今天秋天旺季
可以投入使用。百脉泉新厂区正式奠
基，花冠收购曹州老窖金秋投产，趵突
泉新项目万事俱备，天地缘打造鲁酒清
香基地……

无论是市场，还是产能，鲁酒都在奋
起直追。追赶的目标是什么？自然是茅台、
五粮液。

名酒限产，鲁酒得利

中国食品行业唯一工程院院士孙宝国，在首届中国芝麻香型白酒技术创新“国井”论坛上发表主题演讲指出：

国井领军中国芝麻香发展趋势
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