
在一线、二线高

端酒的挤压下，危机日益凸

显的并不只是普普通通的区域酒

企，强大的冲击波同样对区域“中国

名酒”有着巨大的杀伤力，区域名酒固

然有品质、品牌价值为背书，但是营销

模式创新、队伍建设薄弱和战略布

局模糊等方面，多多少少制约

着企业的发展。
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易道酒经玉

区域酒企抢占市场“制高点”逆袭
姻 陈振翔

对于白酒企业来说，2017 年无疑是业绩

向好的一年，一线名酒可谓是增速强劲，爆发

力十足。

以茅台、五粮液为代表的高端白酒让国产

白酒企业和消费者看到了快速复苏的向好态

势，二线企业在抢占“次高端”市场可谓如火如

荼，发挥得淋漓尽致，从企业公布的年度报表

以及 2018 年一季报来看，也是一片可喜“场

面”。

然而，国产白酒行业并未整体回暖，在白

酒行业两极分化日益明显的当下，在一线、二

线高端酒的挤压下，区域酒企面临着巨大的生

存压力。

目前，区域白酒企业的市场现状如何，区

域白酒企业该如何找到适合自己的定位、如何

抢占市场份额、如何做出自己的“特色”，如何

抢占“制高点”尤为重要。

独特定位成老“名酒”抓手
一个区域名酒企业，如何才能在充满竞争

的格局中脱颖而出?黄鹤楼酒业的营销或许给

出了一个满意的答案。

在经历过前期的“迷茫”和“阵痛”之后，黄

鹤楼酒如何发力“次高”端，如何让更多的消费

者牢牢记住黄鹤楼酒的味道，是黄鹤楼新营

销、新品牌、新品质提升的关键。

2016 年，安徽古井贡酒与黄鹤楼酒开启

战略合作，两大中国名酒跨省牵手，“古楼”携

手以来，黄鹤楼酒围绕品牌推广进行了全面升

级，推出了(生态原浆系列、陈香系列、楼系列、

小楼系列)四大产品体系，制定“一楼三香”(清
香型、浓香型和兼香型)计划，通过恢复大清香

酿酒技艺，完成黄鹤楼酒品牌升级。推出三款

高端大清香产品 500ml、900ml、大清香窖池原

酒，分别定价 698 元/瓶、1298 元/瓶、3.6 万元/
窖抢占“制高点”。

在河南，对于同样作为老十七大名酒的宝

丰酒业来说，依托“中国名酒”强大的品牌背

书，管理层清醒地认识到产品的“特色”定位，

在河南大本营市场，以河南独有的“清香型”为

发展优势，大打清香牌;将品类从 400 余款砍

为 48 款;剑走偏锋，发力电商平台和新媒体传

播。仅一年时间，实现年度近 40%的营收增长。

2018 年，宝丰酒以“双品”战略———“品牌

战略”与“产品战略”，推出中档产品———“芳

华”系列，全力冲刺河南省清香“次高端正”市

场。

宋河酒业作为河南唯一的浓香型“中国名

酒”，“中国礼遇，国字宋河”是企业的定位，道

家文化和“老子故里”巧妙地融合到宋河的品

牌宣传和战略布局中。以“国字系列”、“宋河粮

液”为产品发展主线，在品质上突出独特性，在

营销上采取“大融合、大体验、大

代言”等模式。

突出“差异化”是

区域名酒的发展重

心，老名酒的价值

是名酒企业寻求

快速发展，迅速

壮大、复兴的

突破口。业

内 人 士 分

析，次高端白

酒领域还没有

全国性品牌的崛

起，市场具有持续

增长空间，区域名

酒仍存机会，但在实

施全国化战略布局中应

该稳中求进。

营销创新成区域酒企“法宝”

拥有强大品牌背书的名优企业对区域市

场“强势”攻城略地下，通过提高产品“曝光

率”，进一步加大品宣投入力度，稳固大本营市

场和传统市场，培育战略“大单品”，采取精耕

细作的营销策略，抢占市场制高点。

白酒营销专家肖竹青认为，一线酒企凭借

品牌、资本和组织优势正在进行渠道下沉，切

割了区域型酒企的利益。而区域型酒企面临的

主要问题是产品低端化。在此情况下，区域型

酒企突围需要修练好内功，通过开展跨界营

销，改变发展模式，达成消费者、渠道和品牌的

三方互动。

江西市场一直都是四特的“天下”，就连外

来名酒都得忌惮它几

分，然而在这样的大环

境下，李渡酒业通过定位

“小而美”的战略思维，在

各种创新策略中一直走在

行业前列。

李渡酒业以体验式营销为

突破点，聚焦市场精耕建设，在

“互联网+”时代依靠智能创新技术，大

胆将自己打造为互联网新业态下的“开放式酒

厂”模式，通过创意与设计为消费者提供个性

化、多样化、情感化的产品和体验服务，达成与

消费者的深度互动，在江西市场风生水起。

差异化竞争是区域酒企破局发展的关健

因素，一方面，差异化发展确实成为部分酒企

特色化的指路明灯;另一方面，作为快消品，让

白酒在快消市场的地位提升。

正一堂战略咨询机构董事长杨光表示，

区域白酒龙头或发展潜力大的企业，要结合

省情构建专属模式，构建省酒对话体系，想

一想如何给消费者做新对话，多考虑一下如

何精准地找到引领性消费者，让他们变成企

业的铁粉。

河南仰韶酒业在“营销创新”上找到了适

合自身发展的模式，形成了一套具有仰韶特色

的营销模式。无论是从早期的代理制、区域市

场直营，还是现在的超级阿米巴营销模式、超

级办事处模式，仰韶彩陶坊融合了浓香、清香、

酱香和芝麻香，并将九粮工艺以及“陶泥发酵、

陶甑蒸馏、陶坛存储、陶瓶盛装”四陶工艺融入

其中，打造具有“醹、雅、融”独特风格的“陶融

香型”差异化产品。如今，“仰韶彩陶坊”系列这

个大单品成为仰韶连续六年超过 30%的速度

快速增长的关键。

老白干酒是河北市场绝对的“地产龙头”，

老白干酒把战略重心聚焦到河北省内市场，集

中资源将河北省做深做透，创新营销模式，输

出到省外市场，进行重点区域及优秀经销商突

破。

而在山西汾阳，长期在“汾老大”光环下低

调经营的汾阳王专注致力于本土大单品战略

的打造，以“大单品+根据地”的产品营销模式，

将核心产品聚焦到本地市场，以期通过产品结

构优化升级方式全力稳固“老”根据地，进而逐

步辐射发展“新”根据地。汾阳王时间陈酿年百

万箱的稳定业绩，让汾阳王在接下来的亚品类

创新和次高端占位上有了更多的底气。

从山东市场来看，300 元价位段市场容量

开始扩增，中高端新品越来越受到酒企的重

视。低度浓香为鲁酒理清了发展方向，独特的

酿造工艺、产品品质、口感，成为景芝、国井、古

贝春、花冠、百脉泉、趵突泉等山东区域白酒企

业的试金石。

在花冠酒业集团董事长刘念波看来，积极

抢占次高端领域市场对省级名酒企业的价值

是巨大的，有助于提升企业品牌价值，有助于

与高端消费者实现深度沟通。

18 年来，山东花冠酒业从名不见经传的

县级小酒厂发展到山东省的知名企业。在营销

创新上，花冠实行“边布局、边突破、边发展”的

“三边政策”，以菏泽、济宁为大本营市场，以聊

城、临沂、日照、枣庄为重点市场，打造鲁中、鲁

北、鲁东、苏北 4 个大板块市场，从而逐步实现

全省化市场布局。国花(酒庄酒)、花之冠(鲁雅

香)、冠群芳(绵柔型)等战略核心品牌的市场占

位，成为企业快速成长壮大的法宝。

营销专家张令表示，区域酒企具有得天独

厚的资源优势，面对行业转型期，很多企业存

在浮躁、矛盾的心理，在面对全国性名酒和省

级强势名酒渠道下沉的冲击下，出现了断崖式

下滑。其实，区域性酒企更具有在区域内长久

发展的实力，应该从区域消费者消费心理、区

域市场竞争态势、区域市场竞争优劣点等方面

寻找突破口，找到最适合区域性白酒企业的发

展之路。

姻 霍坤峰

夏天，是啤酒的季节。今年夏天又遇见世

界杯，啤酒市场更应该火爆一把。然而记者走

访调查发现，今年的啤酒市场因消费场合的不

同，表现出了冷热不均的景象。而且，世界杯已

经结束，啤酒的消费总量同比并没有较大幅度

的增长。

现象一：座位冷落顾客稀夜市啤
酒销售不理想

夏天喝啤酒哪里去?一般都会选择啤酒花

园式的夜市场所，视野开阔，人员集中，气氛热

烈。在上一届世界杯的时候，许多啤酒花园夜

市还特意安装大屏幕电视供球迷们一边热情

看球，一边畅饮啤酒，激情四溢。

今年，由于受环保管控的影响，啤酒花园

夜市明显减少。因此，记者为了到夜市里一探

啤酒消费情况，竟然跑了许多地方才找到了几

家还在营业的夜市。

7 月 6 日晚上 9 点多，在郑州市丰乐路一

家夜市上，虽然悬挂着一台 46 英寸的彩色电

视机，也锁定在体育频道，播放的节目是法国

对乌拉圭的比赛。然而在此就餐的顾客却寥寥

无几。到晚上 10 点比赛开始时，还有一半的空

位子。而且，在这里有一半人喝的是啤酒，还有

一半人喝的却是自带的白酒。

当晚，在郑州市南阳路一家夜市上，扎啤

高炮摆在餐桌上非常醒目，然而上客量也不太

理想。夜市负责人李先生介绍，今年夜市注定

要赔钱了，经常天气闷热，坐不住人。而他们没

想着傍世界杯这个热点，所以连电视都没有准

备，啤酒销售不理想。

在郑州市天明路一家夜市上，顾客数量还

算理想，但许多人任凭电视上球星在绿茵场上

狂奔，正眼观看的人却不多。至于啤酒，也没有

发现海饮海喝的情况，而是一边喝酒，一边与

友人交谈甚欢。

这家夜市的老板也坦承，现在夜市真不好

干了，本想着今年世界杯会多卖点啤酒，结果

也没有想象的那么乐观。

现象二：世界杯催生家庭啤酒消
费增加

既然夜市啤酒销售惨淡，那么一些连锁商

店的啤酒销售情况怎么样呢?
酒客来董事长鹿申介绍，世界杯期间，啤

酒的整体销售呈现上升趋势，尤其是进口啤酒

的增量较大，同比达到了 40%。原因是天气炎

热，夜市市场越来越不行了。因此，许多在家里

看世界杯的人都提前从商店里购买了啤酒放

在家里。在家里的空调房里，喝着冰镇啤酒，看

着世界杯，十分惬意。

知名连锁品牌酒便利是一家有名的进口

啤酒销售商。据这里的一位负责人介绍，世界

杯期间，酒便利的进口啤酒全线飘红，销售对

象主要以中青年为主，不少都是球迷。初步统

计的结果，比往年同期增加 40%以上。

果然，当记者询问一位球迷张先生时，他

的回答如出一辙。他说，由于天气炎热，最近很

少去啤酒花园式的夜市上喝啤酒了，想喝啤酒

时提前去商店买几箱放在家中的冰箱里，随喝

随取，很方便，也不影响看世界杯。

球迷韩先生介绍，以前还喜欢和同龄人凑

热闹到夜市上喝着啤酒观看世界杯，现在随着

年龄的增长，更喜欢在安静的家庭氛围中静静

欣赏。当然，在家里看世界杯也不能少了啤酒，

这样更有感觉。

消费者为什么会热衷于进口啤酒?韩先生

说，相比之下，进口啤酒口感更加浓厚，喝着更

有劲，与充满激情的世界杯很搭调。

不过，也有不少球迷反映，喝啤酒已经不

是唯一选择。王先生说，本届世界杯期间，他一

共喝了 5 瓶啤酒、2瓶菠萝啤、20 多瓶白酒。

分析一：靠世界杯无法遏制啤酒
市场下滑态势

对于世界杯期间啤酒的销售情况，生产厂

家应该更有发言权。然而，在记者采访时，一些

生产厂家的相关负责人却表现得非常低调。

一位不愿透露姓名的啤酒企业品牌部负

责人说，今年夏季，啤酒市场表现出了异常冷

淡的局面，啤酒市场前几个月的销量并不是十

分看好。本想借助世界杯啤酒市场会有转机，

但结果仍然不满意。

究其原因，一是啤酒价位在逐步升高，人

们对啤酒品牌的忠诚度发生了转移;二是啤酒

市场竞争激烈，都想在世界杯上分一杯羹，结

果投入成本过大，投入产出难成比例;最后一

点，有些体形肥胖的消费者，担心喝啤酒长肚，

所以选择了喝其他酒种。

营销专家陈玉龙认为，近年来，随着人们

消费水平的变化，啤酒消费接连下滑，国产品

牌的啤酒尤其突出。同时，由于国产啤酒的价

格有所上涨，也给进口啤酒提供了超越的机

会。

陈玉龙说，今年尽管有世界杯的影响，但

是今年的宏观经济形势对大众消费啤酒市场

仍然有直接影响，啤酒企业的销量下滑跟中国

啤酒市场整个大盘的下滑基本一致。目前看

来，今年仍然难扭转啤酒市场下滑的态势，甚

至未来还有下滑的空间。

郑州致俊营销策划有限公司董事长孙乾

分析说，啤酒市场现在下滑很严重，表面上看

是来自于红酒和白酒的挤压，实际上与社会大

背景的影响有直接关系。以前，人们喝啤酒是

满足于解决温饱，现在已经进入小康时代，人

们有理由对吃喝更加讲究和挑剔，对健康更重

视;还有，啤酒属于舶来品，随着人们民族情怀

的提升，不自觉地开始远离啤酒消费，单单依

靠世界杯这一短暂性的事件来营销，无法从根

本上改变和扭转人们对啤酒的不良认知，也无

法遏制啤酒市场下滑的态势。

分析二：追求健康消费的心理影
响了啤酒销售

采访中，郑州黄河医院的李书恒大夫从健

康的角度谈了世界杯期间喝酒人减少的一个

原因。他说，啤酒尤其是冰镇啤酒与世界杯其

实是一对矛盾。世界杯给人的是热情和火爆，

人们热血贲张，情绪高涨，体温升高，而喝入一

定量的冰镇啤酒，使胃肠道内温度骤然下降，

血管迅速收缩，血流量减少，从而造成生理功

能失调，影响正常的进餐和人体对食物的消化

吸收;同时，还会使人体内的胃酸、胃蛋白酶、

小肠淀粉酶、脂及酶的分泌大大减少，极易导

致消化功能紊乱。胃肠受到过冷刺激，变得蠕

动加快，运动失调，久而久之，则易诱发腹痛、

腹泻以及营养缺乏等症。

还有，啤酒内含大量的嘌呤、核酸，痛风患者

饮用啤酒后，可使血中尿酸增多，引起痛风。因

此，注重健康的人多了，喝啤酒的人数就减少了。

对此，郑州致俊营销策划有限公司董事长

孙乾也表示认同。他说，啤酒喝多了容易得痛

风，这是人尽皆知的事情，而且长期喝冰镇啤

酒，对人的脾胃等脏器都不利。

孙乾说，并不是说啤酒就没有希望了。如

果走精酿啤酒的路子，更重视品质和性价比，

啤酒市场还大有希望和未来。

提高名优质白酒质量的途径是去杂增

香，去杂是前提，杂味不除，增香无益。增香

使酒味更郁，但要有一定的限度，香气过浓

势必造成口味不协调。因此，许多香味物质

组成的名优质白酒，其比例保持平衡尤为重

要，只有这样才能使口味丰满细腻。

随着人们消费观念的转变，时下的白酒

消费群体更加注重白酒产品的口感。人们

把“好喝”作为购买白酒产品的重要依据，不

再注重香型。针对白酒消费需求多层次、多

类别、多样性的差异，要满足不断变化的消

费需求，须不断创新产品个性和特色，将白

酒的安全、卫生、健康作为基本需求，将香气

幽雅细腻，入口柔和绵甜、入喉圆润舒畅、饮

后舒适且副作用小等作为主要研发方向。

为了适应个性消费的张扬，在发展中求创

新，更好地发展地方名酒和优质白酒，现就

白酒酿造的原料、培制麦曲、制酒工艺、贮存

勾兑等方面的有效技术新途径进行探讨。

第一，原材料的选择是生产名优质白酒

的先决条件原料是酿造白酒的物质基础，不

同原料拥有不同的成分含量，分子结构和存

在形式。因此，使用不同生产原料，其发酵

产物必然不同。浓香白酒浓郁流派型使用

原料大多为高粱、糯米、玉米、大米、小麦等，

而淡雅型白酒则主要以单粮(高粱)酿造为

主，利用不同的酿酒原料进行生产，就会产

生不同的质量风格，酿酒行业上的术语是

“高粱香、玉米甜、大米净、小麦糙、糯米绵”。

实践证明，多粮品种酿酒正是吸取多种

粮食的特点，利用粮食间营养互补作用交差

的优势，采取恰当的配比发酵，产生的微量

成分多，口感上比单粮型大曲酒更甜、更丰

满;或者说，多粮复合香不过是对淡雅流派

白酒风格的一种补充和完善。

第二，培制麦曲是名优质白酒酿造的基础曲

子作用一方面提供各种酶糖化淀粉并分解

其他物质，供应微生物的营养，同时还带来

酒的香味前驱物质。因此，制大曲选择原料

应配以合适的碳氮比和一定的淀粉、蛋白质

含量，要做到相对稳定。制曲配料中蛋白质

含量过高，必然产生酪醇多，造成酒苦。应注

意选择产生天门冬氨酸和谷氨酸系统的含

蛋白质的原料，它是组成白酒香味的主要来

源。大麦、碗豆是香兰酸和香兰素的来源。

第三，制酒工艺是名优质白酒的关键制

酒工艺包括原料粉碎宜细、辅料清蒸、糊化

要透，合理配料、低温发酵、缓火蒸馏等。合

理配料，是制酒工艺的基础。配料是否妥当，

具体表现为入窖淀粉浓度，即填料、原料、酒

醅和水四者之间的关系。上述四者受原料品

种(含淀粉量及发酵阻碍物质)酒醅质量(残
余淀粉及酸度大小)、季节(气温高低)、工艺

条件(续米查五、六瓶)的支配。

同时，它还影响着入窖温度及发酵期。

所以抓住淀粉浓度这一主要矛盾，适当加大

回醅量，是合理配料的中心环节。窖池前火

猛，主发酵提前，发酵过早停顿，升酸大，不

但本排少产酒，下排产酒更少。造成原因有：

用曲多、温度高、水分大等。其中，回醅小，入

窖淀粉浓度大是主要因素。中型发酵试验，

酒精份含量随着淀粉浓度增加而提高，但折

成原料计，酒精生成则随淀粉浓度增加而大

幅度下降。根据实践，粮食淀粉含量 65%以

上，粮醅比在 1：5、淀粉 60%以上，粮醅比在

1：4.5、淀粉 50%以上，粮醅比在 1：4，是保持

白酒优质高产适宜的条件。

(据佳酿网)
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