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齐鲁·酒水

从 去 年 下
半年开始，整个
白 酒 行 业 遇 到
很大的困难。从
白 酒 塑 化 剂 问
题到八项规定。
从全国来看，受
影 响 最 大 的 是
全国一线名酒。
目 前 的 情 况 是

这样的，从报表看是看不出问题来的。
但是整个的销售大概下滑50%。也就是
说虽然酒厂完成了任务，但是酒厂的库
存已经转移到经销商手里。你虽然卖给
经销商了，但是经销商并没有卖出去，

还在经销商的仓库里放着。
茅台从去年春节接近2000块钱一瓶。

到现在零售价一千多，批发价即便是近期
反弹以后也在930左右。五粮液价格现在
已经倒挂。而五粮液729的出厂价，现在卖
600到630，每瓶倒挂最少100块钱，经销商
整个都是亏损的。从现在的情况看，明年
的形式、后年的形式都是调整期。这个调
整期或许要三年，或许要四年，现在还看
不透。我觉得最少最少要三年。我们山东
白酒今年看来还是不错。我们山东的高档
酒起步比较晚，投入市场也比较晚。我们
的高档酒并没有卖多少。现在受影响的是
这一部分酒。这一部分酒我们本来就没卖
多少，一受影响，就不卖了吧。所以影响不

是很大。
穷则思变，今天的会议就是为了讨

论咱们在这种形式下怎么应对。今年的
形势其实不是一概都下滑。山东好多企
业不但没有下滑，反而有增长，这就是
结构的问题。是市场渠道怎么维护的问
题。过去市场搞扁平化运作，也就是一
个区域不止招一个代理商，而是招很多
代理商。现在从全国的趋势来讲，有些
企业不但不扁平化了，反而只招一个代
理商。现在山东的企业就面临这种情
况。一种情况是往省外走。有的企业有
这个实力，你可以往省外走，但是有些
企业你要思考怎么把市场再做深、做
细、做透。这里头还有很多潜力可挖。

神十飞天酒的研制、营销
是一种创新。在这个卖酒的过
程中，媒体的收益和企业的宣
传效果能实现共赢。我觉得，
用硬广告的形式不是太好。越
形式不好，你越要做广告，越
做广告越要多掏钱。但是越不
好过酒厂的钱看的就越死。虽
然这广告他不得不做，但是你
让他往外拿钱都是割老板的

肉，钱都穿在肋条上，都很难往下摘。怎么办？你得创新。
让酒厂觉得这个创意不错，既能弘扬了我的酒，又能达到
很好的效果。因此我觉得创新是非常重要的。希望齐鲁晚
报能够更好地采用创新的手法，拿出更多的版面，选更好
的形式，来让山东人用山东酒。

“在当前复杂的市场环境下，
景芝酒业上半年依然保持着20%

的增长势头。虽然国家政策对整
个行业产生不可避免的波动影
响，但受冲击最大的还是国内一
线的名酒品牌，无论从政务消费
还是政府团购，一线品牌的降幅
都非常大。目前的高端酒市场趋
势逐渐由本地高端白酒代替国内
一线品牌，政务消费越来越多地

趋向于地产名酒，一品景芝在济南市场今年销量明显增
长，这对景芝而言，是一个极大的利好。”

“近几年，景芝酒业主要从三个方面去坚持，第一
是坚持产品品质，以优异的品质作为产品保障，尤其
是在获得省长质量奖后，景芝酒业在推动一个品质溯
源的打造，也能够让消费者亲身体验了解景芝酒的每
个生产环节，包括每个产品的包装生产线，每个节点
都能清清楚楚展现在消费者面前。第二是推进品牌建
设，实现景芝的品牌知名度和美誉度的提升，在这方
面加大了一些活动投入，尤其是今年与齐鲁晚报联合
推出的景芝酒业建厂65周年系列文化活动，取得显著
成效。第三是推动企业文化建设，使产品赋予文化精
神，重点打造了旅游文化，借助景芝酒业4A级旅游景
点，邀请消费者参观旅游，同时加强产业园的打造，齐
鲁酒地和生态酿酒产业园的打造等等，这所有的工作
都是围绕消费者为核心的出发点，尤其注重消费体
验，也是景芝下一步的工作重点。”

随着国家一系列政策的出台，现
在出现了一线名酒的价格下沉问题。
针对这个现象，我们也进行了市场调
查和分析。从调查分析的结果来看，我
们感觉一线名酒价格下沉并没有纳入
到一线名酒的战略当中。目前一线品
牌的价格下沉，主要是一些侧线酒，而
不是他们企业发展的战略产品。我们
感觉一线名酒没有把100到200元左右
的价格带当成他们以后发展的重点，

而只是一个权宜之策。
同时，面对(一线名酒)价格下沉，在100到200价格带的竞争，一线

品牌有些优势和劣势。一线品牌的优势直接表现在他们的品牌影
响力和品牌知名度上，但是在市场控制能力、渠道掌控能力以及市
场资源、公共资源还有市场环境的把控这一块，还远远不如我们地
方品牌。所以目前一线品牌的价格下沉，共同打造100元以上、二百
元左右的价格带，我们地方名酒还是有一定的优势。毕竟我们具备
了一些中端价位的市场基础和消费群体。共同提升消费水平，打造
100块钱以上的消费，对鲁酒来说是机遇大于挑战。

面对这种情况，我们花冠集团做了很多工作，主要就是
“抓两头，带中间”。以前我们主要把战略产品定位在30到60元
一瓶，今年我们打造了一款100元以上的产品，作为企业的发
展战略产品，培养消费者。针对一线名酒下沉，填补我们市场
上100到200元的市场空白，与一线名酒在中端价格带上进行
竞争。第二个就是我们的低端产品。前几年我们在产品线的开
发中没有重视低端产品，现在要重新开发出来，抓好两头，带
动我们中间价位的产品发展。

山东省糖酒副食品商业协会会长 薛剑锐

五粮液倒挂 鲁酒有机遇

山东省轻工业协会副会长 朱维平

只有创新才能度过困难期

景芝酒业股份有限公司总经理助理 曹天河

名酒受冲击，景芝来补位

花冠集团酿酒有限公司副总经理 郑海峰

中端价格带我们有优势
第一个原则是消费升级。就是

我们抓住的最核心的东西。只有通
过酿酒科技的进步，产能的提高，才
能够真正做货真价实的酒、质量优
质的酒，才能做到产酒诚实，服务诚
心，产业诚信。第二个原则是低度。
低度是我们的优势，这一点我们不
能放松。“淡雅浓香，中国风尚”是我
们鲁酒的亮点，也是我们的品牌。我
认为要仅仅抓住这个发展方向。不

能因为高度有所抬头就舍弃低度酒。再一个是卫生。比如出
现“塑化剂事件”等等一些事件给我们一个提醒，一定要符
合国家标准。再一个是安全，酿造微生物的安全，产品生产
环节的安全，包装的安全，这一点企业应该牢牢抓住。

只有做好这些，我们鲁酒才会有更大更新的发展。
尽管社会上出现这样那样的说法，说白酒产能过剩，我不

这样认为。我们山东各个厂家有多少池子？他的实际产能是多
少？这些能够满足消费者么？我觉得远远不够。确实应该加大
产能储备。这个产能储备不仅仅是靠挖池子、建酒窖等规模上
扩张。现在科技发展进步了，我们山东也应该走在前头。集约
化生产，依靠科技，走工业化、新型化的路子，加快产能储备。
只有这样我们才能适应当前市场所需求的优质。

山东白酒通过这几年卧薪尝胆，通过产能、技术，形成
了我们自己的优势，下一步要把我们的科技优势放大。中国
3c计划咱们省加入了很多。国家投入这么多企业、出动这么
多人力，在山东白酒发展史上是最好的阶段。山东白酒企业
能够投的起。

国井扳倒井集团总工程师 张锋国

四大原则助鲁酒发展
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