
海宴集美
三十年

产地院广东·五华·海宴酒业

酒精度院52%vol
香型院广式浓香型

酿造原料院高粱、大米、糯米、小麦、

玉米

G窑R官荣评分院90
年份指数院4
原浆指数院4
甜爽度院3.5
G窑R酒评院 此款白酒是我国广式浓

香第一品牌，在继承传统浓香技术之后，

引进养生食材，创新白酒发酵机理，香气

馥郁、优雅，口味醇和甘美，回甜爽净。饮

后有一股特殊的香气，让人回味无穷。

广东石湾玉冰烧

产地院广东·佛山·石湾酒厂

酒精度院29%vol
香型院豉香型

酿造原料院水、大米、黄豆

G窑R官荣评分院82
年份指数院4
原浆指数院4
甜爽度院3.5
G窑R酒评院此款白酒个性非常得突

出，香气是有种肥猪肉浸泡在白酒中的

油哈味，但是此种油哈味又不让人讨

厌，它不是闷闷的，反而给人较爽快的

感觉。加之放的时间较长，使香气上别

有一番风味。因为度数低，入口稍显单

薄，余味爽净。
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广告

鲁酒突围，兰陵唱出“一文一武”攻城记

广告

姻 云酒宣

“一文一武”，兰陵高端再发力。

诸侯林立的鲁酒市场，虽然拥有根基扎

实的区域品牌，但外来名酒的冲击却在不

断升级。如何创新发展，成为鲁酒振

兴的重要课题。

11 月 8 日，在第 82 届山东

省糖酒商品交易会期间，2019
鲁酒创新发展高峰论坛暨兰

陵新品发布会在临沂举行。

这场论坛上，作为鲁酒老牌

酒企，兰陵向市场释放了一

股“创新力量”。

正如兰陵集团党委党委

书记、董事长陈学荣所言，兰

陵要“走出一条蜕变、革新、重塑

之路”。

“一文一武”，兰陵高端再发力

今年年初，山东省提出了“鲁酒品牌提升

工程”，在白酒行业整体消费需求升级的大环

境下，产品升级成为品牌提升的基础。

借助此次论坛，兰陵同期举办了新品发

布会，全新发布两款高端产品。陈学荣表示，

这两款新品是兰陵致力于打造“特、精、优”产

品的又一次尝试，也是全力打造兰陵高端产

品，迎接市场新挑战的又一重大举措。

其中，兰陵浓香洞藏酒为 62 度原酒，容

量为 1000ml，采用百年优质老窖，使用原窖

双轮长期发酵工艺，纯手工技艺酿造，摘取优

质原酒中的精华成分在兰陵天醁山洞藏酒基

地封存 5 年以上，曾在 2016 年全国酒类质量

感官评比中获得“中国白酒十大创新产品”称

号。

兰陵美酒洞藏酒为 18 度特型黄酒原汁

酒，容量 1000ml，遵循山东省非物质文化遗

产的兰陵美酒传统酿造技艺，与 1995 年狮子

山楚王墓出

土的 兰陵美

酒同宗同源、

一脉相承，被誉

为酒中文物。现

代科学研究表明，

兰陵美酒含有人体所

必需的 18 种氨基酸，具有

养生调理功能。

现场，白酒专家栗永清对这两款酒给予

了高度评价，并表示这两款酒可谓“一文一

武”、“一美一好”。

近两年，兰陵在“大单品”思路下，砍掉

200 多个产品，确定了以兰陵王系列为中高

端、兰陵陈香系列为中低端，兰陵美酒作为差

异化的产品矩阵。此次发布的两款新品，是

兰陵在高端化竞争加剧趋势下，不断满足消

费者多元化、个性化以及品位升级需求，进一

步发力的表现。

兰陵“科技创新”战略结了什么果？

这次论坛的主题是“创新发展”，而兰陵

的“科技创新”战略已经进入正轨多年。这两

款新品，便是兰陵在“科技创新”取得丰厚成

果的背景下诞生的。

日前，兰陵投资 5000 余万元建造的科技

综合大楼正式挂牌启用，配置了国际国内一

流的科研设备设施，并与齐鲁工业大学结成

战略合作联盟，标志着其“质量兴企”战略的

实施进入一个崭新的阶段。

据陈学荣介绍，目前兰陵拥有智能化创

新项目 26项，三个市级技术研发实验室，先

后成立了八个专业技术研究室和三个实验

车间，利用新原料、新配方改造提升兰陵美酒

的品质，开发特型黄酒兰陵美酒新品。

在产业转型升级过程中，兰陵已将“科技

创新”渗透到生产的每一个环节：一是应用智

能化技术，提升粮食酒自动化生产水平；二是

强化天醁山洞藏酒环境调控，提高洞藏酒的

品质；三是对万吨原粮制曲、蒸馏酿造、原酒

收贮系统、产品包装生产系统进行机械化、自

动化改造，提升生产动能，实现提质增效的发

展目标，目前已取得多项科研创新成果。

在此节点下发布两款新品，更像是一场

“宣誓”，昭示着兰陵加速扩展的战略方向。

在鲁酒振兴和发展过程中，兰陵将更大力度

以“科技创新”打造高品质、高端化的创新鲁

酒产品，夯实鲁酒的品质基础，增强鲁酒市场

的对外防御能力。

兰陵长期潜心“修炼”的品质，正是鲁酒

今天所需要的核心竞争力之一。

鲁酒突围中的兰陵样本

山东作为白酒产销大省，但却没有一家

50 亿级的本土酒企，大量市场被省外名酒瓜

分。名酒围城下，鲁酒应该如何坚守住本地

品牌并向省外市场扩张？

兰陵美酒股份有限公司营销总监贾爽认

为，答案是八个字———“聚势而起，顺势而

为”，即品质自信和文化自信。

数十年的积累下，鲁酒的低度浓香型白

酒、芝麻香型白酒在行业内已是独树一帜。

今年 7 月，在中国食品工业协会国家级评委

年会上，38 度凯旋兰陵王酒从全国各大酒企

的 70 多款样品中脱颖而出，斩获“2019 年度

中国白酒酒体设计奖”。

此外，鲁酒在高度浓香白酒的酿造水平

上也已实现新的突破，兰陵新发布的 62 兰陵

浓香洞藏原酒就是其中的代表之一。

在品质之外，品牌提升已经成为酒企新

一轮竞争的主战场，这也是鲁酒前进的方向。

纵观各名酒企的品牌提升战略，挖掘文化价

值都是重头戏，文化 IP 越来越受到青睐。而

区域酒企在名酒的挤压式格局下，更亟需以

地域文化构建品牌价值。

在这一点上，兰陵具备天然优势。齐鲁文

化在中国文化体系中占据重要地位，其中兰

陵文化更是家喻户晓。汉代学者刘向曾云

“兰陵多善为学，盖以荀卿也”；李白也曾做诗

道“兰陵美酒郁金香，玉碗盛来琥珀光。但使

主人能醉客，不知何处是他乡。”

在兰陵的品牌提升过程中，其深厚的历

史文化底蕴将转化为内在优势，成为提升产

品溢价能力和品牌附加值的动力所在。此外，

兰陵也正在以圈层营销、数字化传播、酒旅融

合等方式提升其品牌影响力。

面对当下的竞争环境，兰陵再提品质与

文化，何尝不是另一层面的“一文一武”？陈

学荣所说的“蜕变、革新、重塑”，正是在摸清

核心优势———品质和文化之后的破与立。

姻 罗玉婷

由糖酒快讯、新食品杂志社主办的“提速

大单品”———2019 中国葡萄酒品牌发展趋势

论坛，于 10 月 23 日在天津举办。作为今年秋

糖屈指可数的葡萄酒专场论坛，这场论坛聚

集了众多关心中国葡萄酒发展的专家、学者

和从业人员，共同探讨中国葡萄酒发展趋势

和市场机遇。

和君咨询高级合伙人、酒水事业部主任

李振江从自己的市场经验出发，结合中国宏

观经济环境与葡萄酒市场中出现的“逆势增

长”的现象，分析中国葡萄酒市场的发展机会

和应对策略。

调整期的“逆势增长”做对了什么?

葡萄酒行业这两年不好，进口葡萄酒和

国产葡萄酒都在下降，现在行业里最关心的

是葡萄酒市场到底还有没有机会? 到底是什

么原因造成了“双降”?
跳出葡萄酒市场，放眼整个酒水市场，甚

至整个中国宏观经济，会发现白酒、黄酒其实

都不好干。白酒所谓的繁荣还是头部小 30 家

企业的高速发展，其他的企业依然是很低迷

的。

但是在葡萄酒低迷的大环境中，依然有

一批如茅台葡萄酒、长城、王朝实现了“逆势

增长”，他们一定是做对了一些事，并给这些

事具有共性，可以成为整个行业借鉴学习的

样板。

要理解一个行业的发展前景，要建立在

对整个宏观经济有足够认识的基础上。今年

以来的宏观经济从数据上来说是不乐观的，

2019 年上半年，GDP 增长 6.3%，一季度增速

6.4%，二季度增速 6.2%，全国规模以上工业

增加值同比增长 6.0%，增速比季度回落 0.5
个百分点。总体看，制造业景气明显下降，内

外需疲软，全业信心比较低落。

在消费层面，堪称经济晴雨表的汽车消

费从 2018 年起整体下滑超过两位数，一批汽

车企业倒闭。与此同时发生的，是方便面重

新崛起。

前几年全行业提“消费升级”，这个概念

是建立在中产阶级扩张的基础上，过去大家

都认为中产阶级会是品质消费最强有力的

支撑，但实际上这两年房子掏空了“六个钱

包”，教育捆住了中产家庭，消费升级确实发

生了，只是没有达到预想中的高度。

宏观经济深度调整期带来的消费预期降

低，以及人口老龄化的加快，经济向上不确定

因素增长。在这样的经济环境下，政府也在

调整路线，加快调整节奏。从第九次全面深

化改革委员会会议上提出：“要围绕人民对美

好生活新期待，推出一些更有针对性、开创性

的改革举措。要坚持眼睛向下、脚步向下，鼓

励引导支持基层探索更多原创性、差异化改

革，及时总结和推广基层探索创新的好经验

好做法。”

如今酒企都在讲下沉，宏观经济建设也在

“下沉”，抓基层。这意味着未来广大的三线以

下的城市、县城和乡镇会迸发出巨大的活力，

这些地方的消费者会是葡萄酒主要的增量市

场来源，而他们是大单品的拥戴者。这也是

如长城、张裕、茅台葡萄酒、王朝这些逆势增

长的企业都在做的事情。

为什么说葡萄酒一定有市场机遇?

从 2012 年开始，进口酒高速发展放大了

葡萄酒市场，带来消费扩容，也为国产葡萄酒

做了消费者培育，进口酒对整个市场的发展

做出了巨大的贡献。国产酒在这个已经接受

过初级教育的市场进行开拓，会相对容易。

结合经济转型、供给侧改革和消费群体变化

等经济大背景，葡萄酒未来市场存在很大的

增量空间和发展红利：

消费人口结构变化催生更多的葡萄酒消

费需求。人口老龄化加剧与年轻化群体放大、

健康意识增强，催生更多的葡萄酒消费需求。

无论他们是追求时尚还是健康，或者低度化

饮酒，葡萄酒都会成为白酒之外最重要的补

充。

葡萄酒企业从产区政府获得更多支持。

无论是山东、河北还是宁夏、内蒙、新疆，产区

政府对葡萄酒产业的扶持偏重从农业种植型

转向酒业销售，政府主导召开的旅游文化节、

美酒节等也开始注重厂商对接，帮助一些实

力不够雄厚的酒庄获得市场化路径。

“白染红”仍然是大趋势。葡萄酒相对于

白酒的高利润，是很多白酒经销商商业资源

转移的首选酒种。白染红成为绝对的趋势，

今年走访的不下一千个白酒经销商基本上都

经营有葡萄酒，不管是国产还是进口的。

消费结构双极化促使产品性价比升级。

即酒庄酒和大单品的消费需求是同时存在

的，使得葡萄酒的消费向高性价比属性转移。

今年以来，市场上 200-300 元的价位段在放

大，很多企业都在打造这个价格带的标杆型

产品。

消费者回归理性给了国产葡萄酒重建品

牌的时间和空间。今年葡萄酒进口量下滑，

大量做 OEM，以次充好的酒商举步维艰，退

出市场的大有人在。消费者对葡萄酒不再

“唯进口是从”，对认真做产品的酒企是一个

积累品牌的好时机。

品牌数量将呈现多元化态势。“市场化赛

马”将完成第一轮，有品牌的第一轮都挣到钱

了，没有品牌的还在成长和探索过程中。未

来几年，品牌化是国产葡萄酒不可逆的趋势，

并且会随着产业的发展而向行业头部和名优

品牌集中。

另外，在西北产区，特别是新疆、内蒙、甘

肃、宁夏这些产区，葡萄酒企业承担的往往

不止是葡萄酒的生产，还有治沙、绿化等功

能。内蒙、甘肃的一些酒庄和沙漠抢土地，把

葡萄种在沙漠边上，防治了生态恶化。同时

还给当地的农民提供了稳定的岗位和收入，

成为精准扶贫的一部分。所以在我们国家，

喝国产葡萄酒不是简单喝一瓶酒，而是在为

治理沙漠化和精准扶贫做贡献。

葡萄酒企业如何加快市场化?

既然葡萄酒市场的机遇是存在并且空间

很充裕，那么企业如何抓住调整期的机遇，加

快市场化?现阶段来说，就是用新的营销模式

打市场，围绕“花钱”和“动销”两个主题做系

统化的、持续性的营销模式创新。

花钱，是建立厂商终端一体化的分利机

制与合作模式。分利机制合理了，厂商和谐

了，厂商共同把精力和费用放到终端上，让终

端多挣钱，因为终端是最重要的。

动销，是围绕消费者持续规模化的组织

与公关。很多企业都想做回厂游、做品鉴会，

但无法形成规模化和持续性。规模化能够让

资金使用效率更高，提高投入产出比。围绕

着规模化的消费者展开公关，把小型的品鉴

会规模变大，频率变高。

建立分利机制和规模化组织是国产葡萄

酒企业在理念上需要作出的改变。在实际行

动中，首先产品上，大单品战略是有必要的，

以“1+N”的产品结构实现产品特色化与产品

结构合理化。1 是大单品，N 是特色产品，大

单品满足绝大多数消费者的消费需求，让消

费需求变得更高，同时以 N 种不同产品应对

不同地区，不同消费层级的消费者的碎片化

需求。

队伍上，建立一支组织完善的营销队伍。

有组织队伍才能控制从渠道到终端的营销

政策，组织队伍也是目前很多国产酒企最大

的短板。特别是一些想做市场化的中小酒庄，

应该尽快把投资重点从葡萄园转向市场，建

立“销售组织”。从而通过合理的市场布局与

政策投入实现汇量式增长。

商业模式上，完善葡萄酒经销商配套体

系。国产葡萄酒的发展滞后性，不是品类消

费形态的不成熟，而是葡萄酒行业的前提“贸

易式”的运作形态，不能满足经销商更高的需

求，所以建立完善的商业配套体系，建立深度

的厂商终端一体化合作机制，才能赢得市场

发展。

最后政府支持上，产区政府的政策需要

逐渐从土地向市场倾斜。产区政府支持由原

有的投资土地向投资市场、投资企业市场化

发展转变，更多的市场化支持政策的落定与

实施才是“走出去、引进来的关键。

国产葡萄酒经过了一个漫长的“阵痛发

展期”，在整个市场调整的时候，我们发现国

内酒企是最先找到方向的，无论是张裕、长城

这样的领头企业对大单品、风土的开拓，或是

茅台葡萄酒、王朝对新的营销模式的探索，都

意味着中国葡萄酒开始探索一条真正适合中

国市场特色的发展道路，所以从业人员对这

个行业应该充满信心。

李振江：市场调整期应该如何做葡萄酒营销？

11 月 8 日，在

第 82届山东省糖酒商

品交易会期间，2019鲁酒创

新发展高峰论坛暨兰陵新品

发布会在临沂举行。这场论坛

上，作为鲁酒老牌酒企，兰陵

向市场释放了一股“创

新力量”。

产区概述
华南地区是指我国南岭及武

夷山以东地区，包括广东、广西、

福建三省，该区域属热带、南亚热

带气候，常年高温多雨，空气温

润，四季常绿，所以岭南一带农作

物丰茂，盛产稻谷。从各地自然环

境和农作物来看，白酒的发展一

般受农业影响较多。也就是说，这

里盛产什么，就自然而然会加工

什么样的物品。而且从消费角度

来说，因为北方气温比较低，人们

需要饮用高度酒来抵制寒冷；而

在南方温润的环境中，天气的炎

热使人们很难接受高度性烈的白

酒，所以南方人喜欢喝甜甜的米

酒，再加上清凉的山泉来消暑。因

此，自古以来，南方人民就好以大

米为主要原料，制作性格温和的

米香型白酒。广西桂林的三花酒、

广东的长乐烧、九江双蒸、玉冰烧

等知名白酒就是南方米酒的典型

代表。


