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■ 孙文昕

随着第 101 届全国(天津)秋季糖酒会与

第 82 届山东省糖酒商品交易会落下帷幕，标

志着 2019 年行业重要的白酒盛会已经基本

告一段落。但是总结发现，不论是全国糖酒会

还是山东省糖酒会，酱香白酒无疑成为了最

热门的话题。不少专家指出，2019 年酱酒已经

成为爆发性增长的品类，且即将迎来酱香型

白酒发展的第二个春天。

“酱酒热”的四个表达
那么，这一轮“酱酒热”，根源是什么呢?是

来自酱酒的“四个表达”：

第一袁贵州茅台酒的野引领性表达冶
茅台作为多年的“国酒品牌”有巨大号召

力，2018 年茅台市值首次过万亿，2019 年股

市一股独大，持续飘红，市值超过工商银行，

建设银行，中石化，中石油，利润等于白酒上

市公司 17 家总和，这给酱酒企业树立了极大

的信心，对白酒行业的发展也起到了一定的

提振作用。

据贵州茅台 2019 年业绩快报显示，2019
年上半年茅台实现营业总收入 412 亿元，同

比增长 16.9%。快速发展的茅台为酱酒品类的

发展提供了强大的发展背书。可以说此次“酱

香热”很大程度上是由茅台带动的。茅台酒作

为白酒行业的领头羊，始终引领中国白酒的

发展，为中国白酒市场树立了一个发展的标

杆。在茅台酒的带动下，酱香品类白酒在白酒

行业的占比也持续走高，白酒行业也进入了

一个“酱酒大时代”。

第二袁独特的品类及产区表达

近几年来，酱香型白酒在行业中十分火

爆，喝酒的人都以喝酱酒为尊，以喝茅台为

荣。酿酒的人也都一拥而入茅台镇，“想方设

法”在赤水河畔谋求自己的一席之地。

茅台镇的五大不可替代性，造就了其酱

酒的正宗性。首先是水，茅台镇位于有“美酒

河”之美誉的赤水河畔，流域内生产眉留;第二

是土壤，酸碱适度，砂砾含量高，具有较好的

渗透性;第三是气候，“冬暖，夏热，少雨，少风”

的特殊小气候，造就了独特的生态环境;第四

是气温湿度，茅台镇年均气温在 17.4 摄氏度，

夏季最高温度达 40 摄氏度，炎热季节达半年

之久。第五是微生物环境的独特性。种种因素

造就了茅台镇特色产区的不可复制性，也成

就了茅台酒的高价值。橘生淮南则为橘，生于

淮北则为枳。正如在白酒界广泛流传的那句

话“离开了茅台镇，就生产不出茅台酒”一样，

产区对于一个品类的意义不言而喻。

第三袁持续的野健康表达冶
随着居民的收入不断增加，人们的健康

意识越来越强，理性健康的消费方式逐渐趋

向主流化。在白酒的消费上，更加注重追求酒

的品质，“健康饮酒，饮健康酒”也成为人们的

普遍追求。酱香型白酒因其特殊的酿造工艺，

“易挥发物质少，对人体刺激小，酸度高，富含

有益健康的有效成分，酚类化合物多”等特

点，使得酱香型白酒独频频出现在人们的餐

桌上成为“酒中新贵”。

第四袁工艺尧产能上的野稀缺性表达冶
2019 年 10 月 30 日，正一堂战略咨询公

司董事长杨光在景阳冈酒第五届老酒封藏大

典上说：“中国白酒品类最热的是酱香，目前

酱香的产能在行业 3.5%，销售额不到 20%，利

润高达 36%。”可见，酱酒的高利润以及巨大

的市场空间，使它成为“最美味的蛋糕”，人人

都想切一块。

在中国白酒中，酱香型白酒有著名的独

一无二的“12987 工艺”。即“一年一个周期，两

次投粮，九次蒸煮，八次发酵，七次取酒”，经

过三年存放。酱香型白酒从原料进厂到产品

出厂，至少要经过五年时间。并且其用曲量分

别为清香型白酒和浓香型白酒的 2 倍与 3
倍，酿造时长分别是其 10 倍与 5 倍，因此综

合出酒率较这两个香型也低了许多。

“山东酱香”何去何从?
据悉，500 毫升装 53 度飞天茅台以每瓶

1499 元的价格国庆当天在天猫平台开售，瞬

间“秒光”。国人对茅台的“巨大热情”，无疑是

“酱香热”的缩影。山东作为白酒生产大省，消

费大省，这波“酱香热”自然不能错过。那么，

“山东酱香”能否形成自己独特的，无可替代

的优势呢?我想，答案是肯定的。“山东酱香”

要想取得突破性进展必

须找好“抓手”，从“茅酱传承、

中度风格、齐鲁文化”三大关键点入手，集中

发力，着力塑造“北派酱香”新形象。

第一袁山东有不可替代的野茅酱传承历史冶
据了解，山东酱香型白酒生产起步于 20

世纪 70 年代，至今已有 40 多年的历史。自山

东酱酒起步开始，就与茅台酒业结下了不解

之缘。古贝春酒业、青州云门酒业、秦池酒业、

金贵酒业等先后到贵州茅台酒厂学习，诞生

了各种真实的传奇故事。原茅台集团董事长

季克良曾多次到山东酱酒企业中考察，并给

予古贝元“南酒北酿，酱香传承”的高度评价。

八十年代，赖茅传人赖贵山之子赖世伦先生

到景阳冈酒厂考察后于 1985 年联合成立“贵

山联合酒厂”专管生产“赖茅”。可以说山东酱

酒“师从茅台”，一脉相承，习得了精髓，也赋

予了创新。为鲁酱自身的发展和突破打下了

坚实的基础。

以茅台为师，潜心学习，“山东酱香”有着深

厚的历史底蕴。但品牌繁多，各酱酒企业发展分

散。要想打造特色“鲁酱产区”，鲁酒各个企业需

要团结起来，“抱团”发展，集中精力携手共进，

打造独具“鲁酱特色”的产区文化，本着“青出于

蓝而胜于蓝”的精神，形成有地域特色和个性品

质的“山东酱香”品牌。努力把“鲁酱产区”打造

成共同繁荣，同赢发展的“共同体”。

第二袁野中度冶 是山东酱酒的独特个性与

风格

随着“酱香热”的兴起，酱香酒品牌的阵

容也正在形成，各类不同酒体风格的酱香型

白酒也如雨后春笋般涌现。黄淮名酒带酱香

产区生产“清雅酱香”，湖南省特色酱酒产区

生产“幽雅酱香”，广西丹泉产区生产“柔雅酱

香”，既有共性，又有各自的特点，共同组成

“酱酒”这个大家庭。近两年来，山东白酒企业

全面响应“鲁酒振兴意见”，围绕“一低一降一

特”三大振兴方向正在全面布局。其中“一降”

就是指“降度酱香”。

可能是由于“茅台”酒的社会高认可度给

消费者“酱酒就是 53 度好”的普遍印象，酱酒

和 53 度之间也画了一个天然的等号。其实，

在山东人的饮食习惯中，对白酒的口味更加

偏向于中低度。按照古贝春总工程师吴

兆征的研究理论来说，“降度”到“中

度”是酱酒最能体现本真口味又符

合消费者习惯的。在山东的地理

条件下，“中度”才是酱香白酒最

佳的结合点，既不失酱香酒本

真又符合大众习惯。古贝春酒

业其产品“古贝元白版”坚持“降

度”不“降质”打开了“山东酱香”

发展新局面，为“山东酱香”的发展

探索出一条独具特色的新路径。若

能把“降度酱香”发展成“山东酱香”的

一张独特的风格名片，并充分挖掘深厚历史

文化，打造具有地方特色的酱酒风格，高质量

品质的“山东酱香”产品，必能赢得消费者的

关注和喜爱。中度酱香也会成为“山东酱香”

向外拓展的一个突破口。

第三袁野齐鲁文化冶是野北派酱香冶的魂脉

“酒”作为一种特殊的文化形式，在中国

的传统文化中有着独特的地位。在人类文明

几千年的发展史上，酒几乎渗透到人们生活

的各个领域。酒的发展离不开文化，悠久的历

史能酿造一杯时光的美酒。

齐鲁大地，地大物博;齐鲁文化，铸就中华

五千年历史血脉。五岳之尊巍然耸立，涛涛黄

河由此入海，孔孟之思在此发源。悠久的历

史，璀璨的文化让山东大地熠熠生辉。古老的

文明为鲁酒的发展提供了得天独厚的条件，

来自远古的故事和智慧滋养着一代代山东人

民。“山东不缺好酒，缺的是打动人心的好酒

的故事”。我们要学会讲故事，要讲好山东故

事，讲好酒的故事，不仅让山东人自己人听，

更要讲给全国人民听。把“北派酱香”的根脉

深深扎进“齐鲁文化”的肥沃土壤中，让流淌

千年的齐鲁文明之血渗透到“山东酱香”的骨

子里。让“山东酱香”因文化而扬名，凭“品质”

而致远。

新一轮的酱酒热已经开启，各类酱酒纷

纷登上了“酱酒竞技台”，消费者成为这场竞

技赛中最大的裁判。“山东酱香”要想赢得“评

委们”的青睐，务必要抓住机遇，探索出属于

自己的风格，这样才不会在酱酒大潮中“泯然

于众”。

■ 刘一博 冯若男

随着白酒进入旺季，众多酒企纷纷通过

产品价格调整获得更多市场。其中，仅 11 月

以来，国窖 1579、水井坊纷纷进行提价。对此，

水井坊相关部门在接受北京商报记者采访时

表示，价格变动均是按市场发展走势，对水井

坊而言，较为重视渠道合作伙伴的合理利润

水平，产品提价是价值链的优化和维护。在业

内人士看来，酒企不断调整产品价格，一方面

在满足市场需求的同时，也从一定程度上表

现出行业或将迎来新拐点。

多品牌旺季涨价
进入白酒旺季，各酒企纷纷在节前采取

行动，针对不同产品进行涨价。其中，11 月以

来，国窖 1573 以及水井坊便率先采取行动，

下发涨价通知。

11 月 5 日，河南国藏盛世发布公告称，12
月 1 日起，钓鱼台国藏系列酒(家、国、天下)价
格每瓶上调 30 元;11 月 11日，泸州老窖国窖

酒类销售股份有限公司发布了《关于调整 52
度国窖 1573 经典装价格体系的通知》，该通

知显示，自 12 月 10 日起，52 度国窖 1573 经

典装计划内配额价格上调 20 元/瓶; 紧接着，

在华北地区国窖公司也针对域 52 度国窖

1573 经典装下发相关涨价通知称，12 月 10
日起，河北区域经销商客户 52 度国窖 1573
经典装计划内配额结算价格上调至 850 元每

瓶; 除国窖 1573 外，水井坊也进行了一轮调

价，11 月 12 日，水井坊正式发布《关于调整部

分水井坊产品建议零售价的通知》。通知显

示，从即日起，拟对 52 度水井坊·典藏大师

版、52 度水井坊·臻酿八号、52 度水井坊·臻

酿八号禧庆版和 52 度鸿运装这四款产品的

建议零售价进行调整。其中，52 度水井坊·典

藏大师版建议零售价每瓶上涨 60 元，提价后

建议零售价 1039 元; 另外三款产品的建议零

售价每瓶都上涨 20 元。

对于涨价的原因，泸州老窖与水井坊均

给出了不同回应。

泸州老窖品牌形象管理中心副总经理孟

凌云在接受北京商报记者采访时表示，国窖

1573 是泸州老窖核心的战略产品，价格上涨

也是消费升级的趋势。而经销商进行涨价，不

代表公司整体提价，而是经销商对于其自身

的营销规划。

对于水井坊相关产品涨价，据亲近该品

牌的消息人士透露，此次涨价主要是观察市

场情况而做出的相应决策。另外，水井坊相关

部分向北京商报记者表示，此次涨价中的建

议整箱团购价和建议零售价仅供参考，具体

销售价格仍由各商户根据自身实际经营状况

自行决定。本次水井坊提价有利于优化渠道

价格体系，保证经销商利益，从而更好地规范

市场，维护水井坊产品的整体价格体系，提升

品牌和产品的价值感。

业内人士指出，结合今年以来国窖 1573
采取的多轮价格调整信息不难发现，无论是

分区域还是分产品，国窖 1573 渐进调整的态

势已显露无疑，这样“精细化”的调整方式，在

业界看来，是符合企业的区域策略与品牌策

略的。而这样的价格变动，在某种程度上与泸

州老窖提出重回“行业前三”目标，国窖系列

“百亿”目标密不可分。接下来国窖 1573 在巩

固当前在中国高端白酒领域地位的同时，需

要持续提升品牌在高端白酒市场的市场占有

率。不排除接下来国窖 1573 的价格体系，会

有更进一步调整的动作。

知名度左右销量
针对涨价产品，北京商报记者走访了线

上以及线下多家商超，调查涨价多款商品在

北京地区的市场表现。

近日，北京商报记者在天猫官方旗舰店

搜索国窖 1573 以及水井坊相关涨价产品发

现，52 度国窖 1573 经典装 500ml 售价 1299
元/瓶，月销为 1616 笔;52 度水井坊·典藏大师

版原价 1459 元/瓶，月售 8 笔;52 度水井坊·臻

酿八号原价 682 元/瓶，月销 228 笔。

除线上表现外，北京商报记者对北京部

分线下终端进行走访。在北京沃尔玛宣武门

店，记者发现 52 度水井坊·臻酿八号售价

446.9 元;52 度国窖 1573 特价促销 999 元;52
度水井坊鸿运装售价 598 元。该店店员向记

者表示，进入消费旺季后，整体白酒消费需求

较之于夏季有所提升，但是消费者多选择品

牌知名度较高的产品。

除北京地区外，北京商报记者还走访了天

津市场。在天津新开路附近的商超记者发现，52
度水井坊·臻酿八号同样售价为 446.9元。

瞄准核心价格带
随着消费升级不断提升，中高端产品成

为消费市场焦点。因此，白酒企业纷纷进行提

价，除 11 月以来的款产品提价外，今年下半

年以来也有多家酒企进行提价，纷纷将目标

价格带选为中高端产品价位。

白酒资深专家蔡学飞表示，目前，千元已成

为高端产品核心价格带，只有步入千元价格的

门槛，才具有相应的品牌势能，从这个角度看，

酒企提价占领千元价格带较为符合消费趋势。

根据前瞻产业研究院发布的《中国白酒

行业市场需求与投资战略规划分析报告》显

示，目前，白酒可分为高端白酒(价格高于 600
元/瓶)、次高端白酒(价格区间 300-600 元/瓶)、
中端白酒(价格区间 100-300 元/瓶)和低端白

酒(价格低于 100 元/瓶)四个层次。其中，中高

端白酒市场占有率最高，规模占比达 42.9%;
其次是低端白酒、高端白酒和次高端白酒，市

占率依次是 33.6%、17.0%和 6.5%。

除此，有相关研究机构预测，未来 3-5
年，中国高端白酒规模复合增速将达到 20%
左右，次高端和中高端白酒增速也将保持在

10%以上，而低端白酒的市场规模将被压缩。

因此，对于节前各白酒企业瞄准中高端

价格带集中涨价的现象，有业内人士指出，产

品价格升级是提升品牌价值的主要手段，是

品牌产品化战略的结果，同时拉升产品价格，

切入高端价格带，也有利于品牌的高端价格

带竞争。

尽管有利于产品价格带竞争，但行业内也

有声音指出，今年以来，多家白酒企业已经进行

了提价和产品升级，在一定程度上，经销商购买

空间已被前一轮提价的产品所占满。因此现在

进行提价，能够拿到的市场红利可能较少。

中国食品产业分析师朱丹蓬表示，如今

茅台价格下降，使得行业进入了新拐点，对于

部分品牌此轮白酒提价的时间节点并不看

好。在该节点涨价对于体量较小的企业，其品

牌力无法支撑其在渠道的话语权以及消费端

的号召力。

酒鬼酒推内参生肖酒
能否站稳脚跟？
■ 周子荑

自2014 年茅台上市马年生肖酒以后，生

肖酒市场一年比一年火爆，引来一众酒企“掘

金”。在小猪佩奇等 IP 形象带动下，猪年生肖

酒更是炙手可热。11 月 19 日，背靠中粮集团

的酒鬼酒股份有限公司 (以下简称酒鬼酒)宣
布推出内参生肖酒(猪年)。酒鬼酒猪年生肖酒

姗姗来迟，其潜力会有多大，目前市场上的生

肖酒市场现状如何?
酒鬼酒推内参生肖酒

在经过了一波预热之后，11 月 19 日，酒

鬼酒宣布推出首款生肖酒———内参己亥猪年

生肖酒，定价为 1999 元/瓶。此外，为了内参

生肖酒稀缺性的价值保障，酒鬼酒宣布，此款

生肖酒产品今年限量生产 1 万箱、销售限量

6000 箱、发展客户数量不超过 60 家。

据介绍，酒鬼酒此次上市的猪年生肖酒是

酒鬼酒旗下的内参品牌。酒鬼酒内参酒销售公

司(以下简称内参公司)于去年年底成立，定位

为高端白酒品牌的打造者。自成立以来，内参

公司先后推出了“70 周年纪念酒”“内参大师

酒”等高端白酒产品，如今推出的内参生肖酒

是其在高端白酒市场的又一力作。内参公司总

经理王哲表示，内参公司要立志将内参酒打造

成我国高端文化白酒第一品牌。

对于酒鬼酒此时推出生肖酒的原因，白

酒行业专家刘晓威对中国商报记者表示，酒

鬼酒瞄准的是春节期间的收藏酒与礼品酒市

场。实际上，每年的春节都是以白酒收藏爱好

者为目标消费群体的收藏酒销售旺季，而生

肖酒正是收藏酒的一种。

生肖酒市场火爆
业内人士分析，在大众消费水平不断升

级的背景下，人们对于高端市场产品的需求

有增无减，同时也对消费品类的独特性有着

更多的追求。生肖酒作为白酒行业独特的品

类，正在受到越来越多的关注，成为市场炙手

可热的单品。

实际上，自 2014 年茅台推出马年生肖酒

之后，生肖酒市场一年比一年火爆，引来一众

酒企前来“掘金”。2015 年，洋河推出羊年生

肖酒“大吉羊”;2017 年 9 月，五粮液推出了

“五粮液.丁酉鸡年纪念酒”;2017 年 11 月，泸

州老窖推出“2018 农历戊戌年金狗佑财酒”。

可见，几大白酒巨头都已在生肖酒市场上占

位。

猪年生肖酒市场更是吸引了一众酒企。

据介绍，去年 7 月，水井坊上市了水井坊晶猪

贺岁酒;同年秋季，在糖酒会期间，郎酒发布

三款己亥猪年纪念酒;11 月，泸州老窖通过其

官方微信推出“泸州老窖 2019 农历己亥年.
新春礼酒”;同年 11 月，五粮液出品的囍系列

生肖酒面市。

中国商报记者在京东平台搜索“猪年生

肖酒”发现，各大酒厂的猪年生肖酒产品让人

眼花缭乱，茅台王子酒、郎酒红花郎、郎酒青

花郎、洋河梦之蓝、习酒、赖茅等品牌都有猪

年生肖酒，价格从每瓶几百元到每瓶两三千

元不等。

对此，刘晓威对中国商报记者表示，白酒

除了具有功能属性(饮用)、社交属性(招待与

聚饮)之外，还具有收藏价值，而生肖酒就抓

住了白酒的收藏属性。实际上，生肖酒是收藏

酒品类中的典型产品。目前，各大品牌厂商都

很看重生肖酒，原因是其能实现酒厂对核心

目标客户的深度锁定与再次挖掘。未来，随着

消费升级等因素的影响，白酒爱好者、收藏者

群体会不断扩大，生肖酒的市场容量也会不

断增长。

内参生肖酒能否站稳脚跟
身处竞争激烈的生肖酒市场，酒鬼酒的

内参生肖酒能否站稳脚跟呢?对此，刘晓威表

示，酒鬼酒的猪年生肖酒在其潜在的目标客

户群体中具有一定优势的。一是内参酒的产

品定位、产品价值已经被其核心用户群体所

接受;二是生肖酒 1999 元/瓶的定价也能够被

目标群体所接受; 三是内参生肖酒具有良好

的品牌与企业背书。酒鬼酒品牌、中粮央企背

景，加上收藏协会等机构背书，一定程度上能

够增加内参生肖酒的收藏价值。

通过对白酒行业前三季度的数据进行分

析，海通证券食品饮料行业首席分析师闻宏

伟表示，白酒量缩价涨将是长期规律。酒鬼酒

股价今年上涨 135%，在 117 家 A+H 股上市

公司中排名第五，酒鬼酒良好的投资表现可

见其背后较好的品牌背书。

不过，目前火热的生肖酒市场也面临瓶

颈。刘晓威对中国商报记者坦言，目前，多数

品牌的生肖酒只是产品销售的“噱头”，其最

为核心的收藏价值体系并未建立起来。未来，

如何体现白酒的收藏价值是生肖酒市场需要

解决的主要问题。

白酒旺季 多家酒企提价瞄准中高端价格带

从酱酒热“四个表达”
看山东酱香何去何从？

面对“酱酒”新

一轮热潮，“鲁酱”如

何抓住机遇，乘势而上，为

鲁酒发展和振兴再添新动

能，成为所有鲁酒行业人

士必须面对和思索的

问题。


