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今年上半年我们公司销售增长同比近10%，

这是很长一段时间以来从没有出现过的低增长。

增速放缓让我们对今年的秋季糖酒会以及中秋节

市场产生了一定担忧。但从本届糖酒会上的情况

来看，今年的市场比我们想象的要好很多。

本届糖酒会开幕之前，百脉泉酒业中秋区域

订货会刚刚结束，签单额同比去年增加20%，这

个数字是之前不敢想的。虽然前段时间走访，各

区域经销商都打保票增幅不少于10%。首场订货

会就出现2 0%的增长，我们对此还是觉得很满

意。今年我们对市场最大的感受就是，市场情况

远比我们想象的要好。

前不久，济南第一家白酒私家酒窖在山东百

脉泉酒业有限公司落成。该馆占地面积2000余平

方，弥补了济南地区没有私家白酒窖藏馆的空

白。

作为济南第一家私家窖藏馆，百脉泉酒业在

设计之初就将其功能进行了明确的划分 :私家窖

藏、文化交流、白酒理财。100斤、50斤、20斤三

种不同规格的藏酒馆摆满了整个酒馆。作为济南

第一家私家窖藏馆，除了用于接收个人封藏外，

还将用于酒文化交流、科研基地。酒是陈的香。

随着消费水平的提升，白酒消费理念也在发生着

变化。本来白酒就是一个文化的载体，通过它可

以实现文化、情感等多方面的传承和交流。未来

白酒消费一定将是私人定制为主，我们要做就要

做最好的。

虽对市场有担忧

但比想象的要好
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众所周知，这两年白酒行业的日子不好过，不过
这也迫使白酒企业加速转型，布局大众消费市场。从
今年省春季糖酒会上就可以看到，一线白酒转型的速
度非常快，产品线已经逐步下沉，很多一线品牌都推出
了价位在一百元左右的中低端产品，可以预见未来中段
消费市场的竞争一定会异常激烈。

为了应对越来越激烈的竞争，古贝春酒业也在积
极调整营销战略以及产品线等。在营销方面，加大了
销售渠道的开拓，加强了与烟草、邮政等单位的合作，
借助他们的网络，布局中端、中低端市场。在产品方
面，则着力打造金标三角、银标三角，以及绵柔精品三
款明星单品，这三款产品也是古贝春酒业本届糖酒会
的主打展品。

金标三角和银标三角宣传口号是：“精于内，简于
型，只为爱酒人”，定位为中低档为主，主导大众化消
费。除了金标三角和银标三角，古贝春酒业还主推绵
柔精品，在产品质量方面，从原料进厂、发酵、仓储等
各个环节都严格把关，保证了产品的品质。不断提高
产品质量，开发高科技含量产品，并坚持一业为主，多
元化经营的方针，拓宽多种渠道，扩大企业效益的增
长点，增强了企业的发展后劲。

在产品成本上，古贝春酒业在保证产品质量的情
况下，推出金标三角和银标三角的无包装裸瓶产品，
还有精美包装的绵柔精品，用于婚宴、庆典等场合。未
来两年内，古贝春酒业将立足于德州本地市场，把这3

款产品打造成为主力单品，并根据三款产品实际销售
情况，进一步推出金标三角、银标三角和绵柔精品的
中高档、中低档衍生产品，成为古贝春的明星系列。
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去年以来，受国家政策影响，白酒行业持续低

迷。其实，这也在预料之中，经过了几十年的发展，白

酒企业新一轮的转型迫在眉睫。在这种局面下，青岛

琅琊台酒业凭借产品渠道的转移，进一步细分市场，

保证了市场的稳定。

琅琊台酒业推出的海派原浆系列产品在上市一

年多来，凭借优良高贵的品质和“中国海派浓香型白

酒”的核心卖点，在2013年行业整体低迷的大环境

下，吸引了众多经销商的关注，得到了广大消费者和

众多行业专家的一致认可。

本届糖酒会，琅琊台集团将海派文化继续延伸，

重磅推出针对商务宴请消费的高品质光瓶酒——— 海

派玖号。作为一款中高端光瓶白酒，海派玖号符合当

前国家厉行节约政策的要求和政商务消费者低调、

不张扬的消费特点，具备海派原浆的高贵品质，性价

比极高，是商务用酒的首选。未来的市场，消费者的

个性化需求将会越来越明显，个性化定制也因此兴

起。为此，海派玖号同时采用自由搭配礼盒包装，1瓶

装、2瓶装、6瓶装三大规格，既可以裸瓶，也可以简单

包装，还可以为消费者量身定做个性化的包装，在品

质不变的情况下，也能有效降低企业的成本。

此外，本届糖酒会上琅琊台继续高调推出经典、

简约的小青白系列，流线型的瓶身，简单的裸瓶设

计，符合当下消费市场的需求。同时，“潮流经常换，

只能认经典。我是小青白，青岛经典小酒”这句广告

词，也很符合小青白所代表的年轻消费群体的特性，

一经上市，就获得了广大中青年消费者的青睐。
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