
“鲁酒振兴是几代鲁酒人的梦想,也是鲁酒人共同的
责任。目前整个白酒行业形势的发展变化，非常有利于二
三线品牌的发展，鲁酒振兴要发挥差异化竞争优势，芝麻
香白酒是鲁酒的代表香型，在中国白酒家族中特色鲜明，
市场发展前景广阔。而衡量鲁酒振兴的重要标准，就是鲁
酒全国化进程。”作为鲁酒领头羊的景芝酒业,当家人刘全
平站在中国白酒发展趋势高度侃侃而谈鲁酒自身发展。
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把酒当歌，举杯共饮，每
一个中国传统佳节，都少不
了美酒作伴。时值双节临近，
记者走访了省城数家商超和
酒 水 行 ，真 切 感受到 一 个

“冷”字。在市场萎缩、销量下
滑、塑化剂的冲击下，2012白
酒发展之路艰难坎坷，不少
经销商感慨：终端市场已到
了生死存亡的关键时点，一
场没有硝烟年末保卫战正在
上演。

高端下滑

中端酒成为香饽饽

“茅台降到1519元已经有
一段时间了，今年整体高端
白酒销量一直不是很好，有
个全国一线品牌白酒销量比
往年同期下降了近50个百分
点。不过，像泸州和省内名酒
这类中端产品因为性价比

高，好喝又不贵，反倒更受欢
迎。”济南的一位白酒零售商
介绍说。

这只是近期酒水市场的
一个缩影。今年来，受制于

“三公消费”限令和经济大环
境，茅台、五粮液等高档白酒
产品无论是销售还是价格都
有所下降，中档白酒“逆袭”
成为白酒企业增长的一大动
力。五粮液半年报显示，其高
价位酒增长37 . 6%，而中低价
位酒则增长106%。与此同时，
和茅台今年前三季度营收增
长46 . 1%的数据相比，二三线
酒企增长更加迅猛，山东领
军企业扳倒井全年预计营收
翻番，中档价位酒更是增长
突破三位数，鲁酒新锐天地
缘前三季度销售也交出了满
意答卷，增长达到令人咋舌
的180%。

在山东省白酒品牌推进

委员会秘书长看来，未来白
酒业的产品结构将会朝着橄
榄型发展，即以中档白酒为
主，以高端白酒和低端白酒
为辅。同时，由于当前白酒市
场的格局多由高端白酒决
定，因此未来随着中档白酒
成为市场主体，行业中各酒
企的座次也会有所调整，以
低度浓香和芝麻香见长的鲁
酒将位次前移。

经销点销售

本地产酒占绝对优势

在记者几天走访中发
现，无论是销量还是货品陈
列，本省酒仍然具有压倒性
优势。“顾客还是习惯喝本省
酒。多少年形成的习惯不会
轻易改变。外省的也就泸州
卖的还不错，其它的卖的很
慢。”一名酒水专柜的店员直

言不讳的告诉记者。
据了解，本省酒因为具

有区域销售优势，可以充分
享受地方经济发展、消费结
构升级所带来的益处，并可
利用在根据地的区位优势逐
步向外省市扩展。多数鲁酒
企业早在多年前便进行了股
份制改革，企业机制的灵活
让深度分销如虎添翼，减少
了对于大经销商的依赖。此
外，受“三公消费”限令影响，
出现了很多地方领导带头喝
本地酒的现象，地产酒在政
务消费的强大渗透力有效传
递到商务和家用用酒市场。
随着本省白酒的市场容量的
阔大，未来的发展空间也将
更大。

人无远虑必有近忧。居
安思危，本土品牌虽然在数
量上远超外省酒，但产品结
构还有待改善。在酒水行只

要消费者问到二百元以上的
酒，店主就会推荐全国的一
线品牌。业内人士称：“本省
白酒要想打开高端市场，还
要在激发终端的销售热情上
下功夫。适当降低出厂价同
时控住终端售价，给销售点
和经销商留够利润，让销售
终端主动推荐本省高端酒。”

“新面孔”前景广阔

今年以来，济南白酒市
场相继出现了以花冠、云门、
万德等为典型代表的“新面
孔”，原有强势品牌也“老树
新枝”推出新品，更有“好事
者”推出专为济南消费者量
身定制的新品。

景芝酒业作为鲁酒四大
家族，前两年一直用一品景
芝高举高打，今年来在济南
市场原本鲜见的景阳春、景

阳春蓝钻、景阳春蓝瓷、景阳
春青花空降各大酒店商超。

常年身处市场一线的
景芝济南办事处经理刘志
强告诉记者，景芝酒业作为
国内最早的国营白酒企业，
一直扎扎实实地做市场，凭
借良好的百姓口碑和一品
景芝高端形象影响下，景阳
春系列今年来厚积薄发，取
得了超预期的市场表现，随
着双节临近，不少品种都已
断货。

另一鲁酒新贵——— 花冠
酒业也愈发看重济南市场。
早在今年四月召开的花冠K8

馥郁芝麻香品鉴会便宣告最
具潜力的鲁酒力量正式进军
济南市场。针对济南市场推
出的冠群芳——— 金冠绵柔系
列一上市便大获好评，博得
了满堂彩……

本刊记者 陈卓然 孟萌

酒水市场打响年末战

本报记者 李克新

作为中国芝麻香型白酒
的创领企业，景芝酒业多年
来致力于打造中国高端芝麻
香品牌，将芝麻香品牌作为
进军全国的主导品牌。通过
对工艺的创新、品牌结构的
优化提升和文化营销模式的
创新，使芝麻香品牌绽放出
新的特色。建设了景酒生态
酿酒产业园，使企业沿着“优

质、多元、低碳、高效益、无污
染”的生态循环经济发展，强
化食品安全体系，芝麻香在
特色鲜明，品质更加卓越的
基础上，快速扩张量的攀升。

2012年是中国芝麻香发
现55周年。景芝酒业借势资
本市场隆重推出了“[景芝·国
标芝香]中国芝麻香发现55周
年纪念收藏酒”，于11月6日正
式登陆上海国际酒业交易中
心上市发行，这是中国白酒
投资收藏市场首款白酒香型
理财产品，也是中国白酒第

五支上市产品。
“ [景芝·国标芝香 ] 中

国芝麻香发现55周年纪念收
藏酒” 发行上市，我们还是
很谨慎的。但作为景芝来说，
我们必须考虑周全。我们首
先将收藏者收益放在首位，
然后考虑的是景芝作为芝麻
香型白酒代表，有责任和义
务推动这一新香型的发展。
鲁酒振兴是一个大课题，山东
白酒现在全国化压力巨大，景
芝也有责任和义务率先做这
样的尝试。”该酒成功上市，创
新了营销模式，率先开启了鲁
酒产品证券化和金融化先河，
提升了品牌影响力，为景芝全
国化进程插上了腾飞的翅膀。

“对于全国化，景芝酒业
倡导的是有限的全国化，是
有重点区域的全国化，是循
序渐进的全国化。”刘全平对
有限全国化做了进一步解

读：“我们三年前就开始布
局。往后三年，我们的重点还
是培育，稳字很重要，也就是
说要做扎实，不然，起的快，
可能回来得也快，鲁酒在这
方面是有教训的。不管是全
国化还是区域化，最基本的
东西不能忘，品质的保障是
核心，是基本要素；其次，才
是营销；最后才是模式创新。
在不断尝试的过程中，允许

‘呛水’，但不要伤筋动骨。”
对芝麻香的发展未来，刘

全平还是有着很深刻的认识：
“芝麻香是景芝酒业进军全国
化的一个利器、一个关键因
素，这也是鲁酒进军全国高端
品牌的突破口和出路。”

国家对芝麻香的成长发
展给予大力的支持。11月6日，
中国轻工业联合会和中国酒
业协会联合在潍坊隆重举行
了“中国芝麻香白酒第一镇

暨中国芝麻香白酒生态酿造
产区”授牌仪式，授予景芝为

“中国芝麻香白酒第一镇”和
“中国芝麻香白酒生态酿造
产区”。这是国家以特色区域
命名，发展芝麻香特色品牌，
培强做大芝麻香产业的重要
举措，也是对景芝借力特色
区域发展优势，打造芝麻香
特色品牌，构建特色区域发
展模式和现代生态酿酒产业
园区，推进区域经济建设的
肯定。必将进一步提升芝麻
香白酒品牌的美誉度和竞争
力，扩大芝麻香品牌影响，助
推芝麻香产业集群发展，做
大做强。

记者点评：鲁酒板块没
有不振兴的道理。中国白酒
发展，开始进入二三线品牌
发力阶段，而同属于二三线
品牌阵营的苏酒、徽酒、皖酒
都出现了龙头企业，像洋河

等已经成长为一线品牌，鲁
酒板块没有道理不起来。从
几率上而言，鲁酒板块上升
的几率反而要超过其他板
块。当然，这期间，哪些企业
能把握好，更好的凸显出来，
就是企业的能力问题了。只
要战略和策略对路、精神状
态可以、外部环境成熟，还是
可以成就一番事业的。

鲁酒振兴“芝麻香”要担
当重任。芝麻香尽管“晚”、尽
管“新”，但是这几年发展非
常快，正在形成一个芝麻香
家族，家族当中又分体系，有
早有晚、有大有小、有优有
劣。在这种家族体系内，景芝
酒业作为中国芝麻香的首创
者、芝麻香型白酒国家标准
的起草者、最大的产能所在
地、最大的销售量所在地，有
责任把优秀的东西传递给大
家，并把家族培养得更大。

鲁酒振兴“芝麻香”要担当重任

由中国酒业协会、山东理工大
学、山东省轻工业协会、山东省白
酒协会、淄博市广播电视总台、淄
博日报社、扳倒井集团联合主办的
高青“中国白酒名城”发展高峰论
坛，将于2012年12月29日在淄博齐
盛国际宾馆隆重举行。届时中国白
酒界的专家、行业领导、著名学者、
中国酿酒大师等，将围绕“中国白
酒名城”的发展主题，就“鲁酒在中
国白酒行业的地位和发展形势”、

“加快白酒名城建设、振兴鲁酒”、
“高青中国白酒名城建设的由来、
意义及展望”等话题，就高青中国

白酒名城建设的理念、路径等，展
开广泛探讨。

高青位于黄河之滨、古济水三
角洲腹地，自然源头，地理环境优
越，物产丰富，自古酿酒业高度发
达，被认定为“中国酿酒发祥地”、

“中国芝麻香原产地”。高青被授予
“中国白酒名城”，是中国酒业协会
综合高青白酒产能、利税、国井扳
倒井品牌影响力等综合发展状况，
以及当地丰富的历史文化、良好的
自然环境等因素，所作出的重大决
定。此举，旨在肯定和褒奖国井扳
倒井为中国白酒发展做出的巨大

贡献，对中国白酒产业格局优化升
级，也将产生深远影响。

高青获得“中国白酒名城”称
号，是继茅台所在地怀仁市、五粮
液所在地宜宾市获得中国酒都，
泸州老窖所在地泸州市获得中国
酒城等之后，中国酒业协会授予
某一地域的又一重要称号。荣誉
的获得，标志着高青白酒产业发
展，已经在中国白酒产业格局中，
占据了重要的位置。近年来，以扳
倒井集团为代表的白酒企业，努
力构建中国最大的高端芝麻香白
酒产区，努力加大芝麻香白酒科

研创新取得丰硕成果，努力与中
国食品行业唯一院士孙宝国、国
内四大“智库”等强力组建国内最
强大的国家级科技研发平台，有
力的推进了山东白酒区域化建
设、白酒地域化特色建设、白酒产
业集群化建设，使得高青作为又
一特色白酒产区，在全国白酒版
图上的位置，越来越重要。

目前，借助高青中国白酒名城
建设，扳倒井集团正在加紧建设

“国井扳倒井百亿白酒产业园”，此
举，对于鲁酒整体提升必将产生广
泛而深入的影响。

高青“中国白酒名城”
发展高峰论坛将在淄博举行

最近几年白酒界增长最疯狂的
非郎酒莫属，2002年郎酒销售收入仅
为2亿元，但2010年达58亿元，2011年更
达103亿元，郎酒十年的年复合增长
率达48 .31%。然而多位业内人士表示，
郎酒这两年冲击“百亿”主要依靠向
经销商压货，这种“压货式增长”吹起
的泡沫注定难以持续。

盛初咨询分析师刘振告诉记者：
“其实郎酒一直靠压货，在行业内饱
受诟病，但现在压不动了，没有商家
跟他们玩了，所以业绩向下是必然。”

“我2010年就关注红花郎，他们当年在

河南南阳一个地级市红花郎就压货
800多万；我山东枣庄的一个朋友，红
花郎压货200多万。”刘振说。

记者还了解到，一些经销商去
年底郎酒涨价前库存的红花郎甚
至足够卖一年。

“前几年，整个白酒行业好，市场
反应不明显，去年郎酒打压商家，搞
百亿，很多商家被迫压货，本就怨声
载道，加上今年白酒行业风云突变，
郎酒日子真的不好过啊。”刘振感叹。

熟悉郎酒的王先生称，郎酒销售
体制中提成造成的一系列问题也是

此种乱象的推手。据称郎酒区域经理
去年的业绩指标很重，且任务几乎都
是他们自己完成，因此只能向经销商
大幅压货。而今年高端白酒销售遇
冷，也使经销商库存快要“爆仓”。

对于白酒压货，刘振打了个比
方，经销商就是蓄水池，白酒厂家就
是输水管，终端网点就像分水管。现
在是厂家一直给经销商压货，而终端
商却不再要货。一直这样下去，经销
商这个蓄水池早晚会溢出，就是早晚
会出事。“利息、产品贬值的压力下，
经销商不会等死的，这就是白酒行业

的压货现状。”刘振表示。
海通证券食品饮料行业研究员

赵勇曾透露，郎酒的经销商上半年已
有一些破产了。“白酒去库存化，终于
出现了和服装行业一样的情况。”刘
振感叹。在他看来，压货式增长目前
是行业通病，就像服装行业，只是郎
酒更为严重一些。乐观一点的就是，
服装过时就贬值，而白酒不是。不过
刘振知道，虽然白酒保质期长的特点
的确让库存风险没那么大，但风险还
在于货品贬值，以及占用资金导致的
现金流风险。 《投资者》

近日，“2012年第三届全国酒类
优秀营销商(企业)代表大会”在上海
召开，泰山酒业集团凭借在白酒行业
骄人的业绩，再次荣获“全国酒类优
秀营销商(企业)”荣誉称号，这是泰
山酒业连续三年蝉联该殊荣。

泰山酒业集团综合实力和经济
效益十余年来一直保持山东白酒行
业领先。近年来，该公司转变发展模
式，大力实施泰山特曲与五岳独尊并
行的双品牌战略，着力打造和强化高
端品牌“五岳独尊”的战略地位，逐步
实现了公司的发展战略转型、运营模
式蝶变和品牌高度提升。

泰山酒业采用“厂商联手、放水
养鱼”的独特模式，联合浙江、江苏、
广东三大战略经销商，共同出资成
立了五岳独尊品牌公司，对五岳独
尊进行独立运作和长期培育。通过
与中国航天联姻，泰山酒业成为白
酒行业唯一的“中国航天事业合作
伙伴”，五岳独尊酒也被授予“中国
航天庆功酒”，使泰山品牌提升到一
个新的高度。从今年开始，泰山酒业
又开启了专卖店营销模式，在展示
企业实力与品牌文化的同时，推进
渠道创新，提升品牌形象，拉动整体
销售。在专卖店等传统销售模式迅
速发展的同时，五岳独尊品牌公司
还与国内最大的酒类电子商务平台

“酒仙网”达成战略合作，在网络销
售方面做出积极有益的尝试，实现
了电子商务与传统渠道的结合，进
一步拓宽了销售渠道。

通讯员：王金山 张国

泰山酒业蝉联

“全国酒类优秀营销商”

库存“爆仓”郎酒经销商叫苦不堪

名人堂②
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