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4月19日，由山东省糖酒副食品

商业协会主办，华夏酒报社、中国酒

业新闻网承办，国井集团、山东新星

集团协办的“酒海观潮起，鲁酒稳中

行”——2024 年春季（第 88 届）山东

省糖酒商品交易会主题论坛上，15家

鲁酒骨干企业代表以对话的形式，探

讨如何发挥鲁酒“低度浓香”的品类

优势。

15家骨干企业聚到一起，鲁酒有什么新动作？
本报记者 苗倩 发自淄博

第二轮对话，由和君咨询副总经理、

和君酒水事业部总经理李振江主持，围

绕“坚持低度浓香，做优消费体验”展开

探讨，国井集团常务副总裁张辉、山东兰

陵美酒股份有限公司营销总监贾爽、古

贝春集团有限公司营销总监赵恩国、青

岛琅琊台集团副总裁殷邦荣、山东花冠

酒业有限公司副总经理陈孟奎、山东云

门酒业股份有限公司副总经理高东生、

山东沂蒙老区酒业有限公司营销总监赵

伟，进行了深度对话。

30多家鲁酒骨干企业要抱团发展，

发扬鲁酒低度浓香的品类优势，抗衡名

酒的渠道下沉。国井集团常务副总裁张

辉表示，今后，国井集团将继续讲好“万

里黄河成就一瓶好酒”的故事，讲好“制

作优质酿酒大曲的主要原料——黄河冬

小麦”的故事，让广大消费者明白黄河文

明对中国酿酒业的重要贡献。

“早在2013年，公司就将低度浓香定

位为发展的一个战略方向，面对近年来

的自创香型热、酱香热等，公司依然坚持

低度浓香的发展。”山东兰陵美酒股份有

限公司营销总监贾爽表示，“今后，兰陵

美酒厂仍会坚定不移地走低度浓香路

线，坚定地提升低度浓香的品牌价值，推

动低度浓香产品高端化。”

古贝春的低度浓香以38度、42度为

主，低度浓香产品销售额占总销售额的

85%以上。古贝春集团有限公司营销总

监赵恩国表示，2018年，古贝春集团推出

了中度（46度）酱香古贝元产品，适合北

方大口喝酱香的消费习惯。今后，古贝

春要以科技创新为低度浓香品质赋能，

做好品牌建设和经销商服务，创新驱动

低度浓香型白酒的持续发展。

低度浓香的长远发展，要坚持“三个

低”——“低醉酒度、低年龄段、低损害

度”以及“三个不”——“低而不淡，低而

不贱，低而不俗”。青岛琅琊台集团股份

有限公司副总裁殷邦荣表示，当下，年轻

人逐渐成为消费主流，为此，企业要打磨

“四好”产品：一是好看，打造有颜值的包

装；二是好听，讲好企业品牌故事；三是

好喝；四是好受，消费者饮后的舒适度要

好。总之，要从“做优品质、讲好文化”两

个维度做好品牌建设。

山东花冠酒业有限公司副总经理陈

孟奎表示，目前，花冠酒业采取的是直分

销模式，其核心不是厂家一方在做渠道，

而是厂家和代理商一起做市场。渠道运

作是以代理商为主体，厂家做辅助，厂家

是希望代理商、经销商赚钱更稳定、发展

得更好。

山东云门酒业股份有限公司副总经

理高东生表示，近年来，云门酒业积极推

出大众酱酒产品，并在市场渠道上深度

拓展。另外，云门酒业在强化渠道管理

的同时，积极创新渠道利润分配模式，实

现渠道商、终端店、消费者共享利润分配

红利。对于新崛起的年轻经销商，采取

“主线产品+开发产品”相结合的方式，满

足新型经销商长久发展。

山东沂蒙老区酒业有限公司营销总

监赵伟表示，沂蒙老区酒业从“宴会场景、

自饮场景、商务场景、大众自饮”四个方

面，构建了不同场景的需求，并研发了可

以封坛的低度酒。2021年，沂蒙老区酒

业开发了针对亚洲市场、澳大利亚市场的

低度浓香产品，鲁酒企业在开拓低度浓香

市场上，可以抱团取暖。

发挥低度浓香品类优势

第一轮对话，由山东省糖酒副食

品商业协会会长薛剑锐主持，围绕

“创新渠道模式，扩大直销范围”展开

探讨。泰山酒业集团股份有限公司

副总经理吴修刚、山东景芝白酒有限

公司副总经理路泽刚、山东百脉泉酒

业股份有限公司总经理马业准、山东

红太阳酒业集团有限公司总经理任

志刚、山东秦池酒业有限公司总经理

王建伟、山东景阳冈酒厂有限公司副

总经理辛庚池、山东金彩山酒业有限

公司副总经理孟恺文、山东新星集团

有限公司副总经理高兵，展开讨论。

今年一季度，泰山酒业延续近几

年一直向上的增长态势，利税与销售

收入均再创历史新高，这与完善的渠

道建设密不可分。泰山酒业集团股

份有限公司副总经理吴修刚表示，

“目前，泰山酒业主要采取分销模式，

一个区域只保留一家经销商，并对经

销商有严格的要求。与此同时，推进

政策下沉，通过协议的形式让厂家的

投入直接下沉到终端，保证终端利

润。在渠道拓展方面，既要借助大数

据手段锁定重点渠道拓展目标，也要

下笨功夫做好渠道的精细化开拓。

另外，要执行严格的渠道管理制度，

厂商步调一致，对于违规经销商，坚

决予以处罚。”

“华润、景芝牵手两年的时间，我

们依托‘芝麻香型’与‘老酒产品’，在

白酒新世界里探索出一条属于自己

的路。”山东景芝白酒有限公司副总

经理路泽刚表示，在渠道建设方面，

要做到“五好”建设，一是产品体系要

构建好，二是品牌要打造好，三是渠

道价格要管好，四是渠道利润、终端

利润要分配好，五是渠道要服务好。

唯有做好渠道的“五好”建设，才能实

现企业更好地发展。

山东百脉泉酒业股份有限公司

总经理马业准表示，目前，百脉泉酒

业在重点市场和核心市场都施行直

销模式，把市场牢牢掌控在自己手

中。“百脉泉酒业的厂区是景区，景区

也是厂区，并且是国家4A级景区，我

们坚持做好酒旅文化和文旅融合，让

消费者在沉浸式的体验中认识品牌、

认识企业、认识产品。另外，我们要

做好产品的创新赋能，打造下一代消

费者更喜欢的产品。”

“今年企业进行了改革，在基地

市场实行直销制，加强了对渠道的掌

控。”山东红太阳酒业集团有限公司

总经理任志刚表示，“目前，公司200

元以上的产品销售主要聚焦济宁地

区，该价位段产品全部实施直销。同

时，公司设立了高端团购部，针对政

商务高端人群用酒，采用直销模式。

对于济宁以外的周边市场等，公司则

采用经销制。同时，公司锐意创新，

对红太阳·红色经典1949、红太阳·红

色经典1921，导入数字化营销模式，

也就是控盘分利模式，成效显著。”

山东秦池酒业有限公司总经理

王建伟表示：“我们以高端产品引领

商务宴请市场，通过直销模式，专注

于次高端和高端产品的推广，以鲁酱

壹号和龍琬酱酒40、35为核心产品，

通过举办品鉴会、回厂游和圈层活动

等方式，维护核心意见领袖关系；对

于中低端产品，我们采用经销模式，

以龍琬酱酒10、20为主打，重点聚焦

核心城区及周边郊县市场，重点布局

流通和酒店渠道，快速提升中低端产

品在核心市场的份额。”

景阳冈酒厂实施“一个坚持，两

个聚焦，三个持续，四个保障”发展战

略。山东景阳冈酒厂有限公司副总

经理辛庚池表示，一个坚持，是坚持

“质量强企战略”；两个聚焦，一是市

场聚焦，即“立足山东，深耕聊城”，二

是产品聚焦，即聚焦“景阳冈一号、透

瓶、赖茆”；三个持续，即“持续实施终

端网络建设，持续开展六扫活动、深

耕细作市场，持续开展常态化的市场

营销”；四个保障，即“组织保障、费用

保障、市场秩序的保障、数字化工具

的保障”。

名酒下沉是必然趋势，区域品牌

在承压的同时，也要做好市场突破、

产品升级，尤其在百元价格带要有品

质自信。山东金彩山酒业有限公司

副总经理孟恺文表示，诸多名酒产品

在200元以上价格带表现强势，区域

品牌要做好消费基础较好的百元价

格带产品，尤其是鲁酒骨干企业在百

元价格带的产品，品质不输名酒。金

彩山酒业通过网格化的管理，对业务

员做好市场区域细分，深耕市场。

“2023 年，陈福珍董事长提出

‘巩固大流通和发展大零售’的战略

方向。”山东新星集团有限公司副总

经理高兵表示，“我们成立了山东战

区，对山东省分公司实行更精细化的

管理；在发展大零售上，持续发展新

星名酒和新星超市两大连锁系统，在

淄博、济南、青岛、济宁设立了新星名

酒的品鉴中心、营销中心，还建设了

新星的老酒品藏馆和酒文化博物馆，

为消费者提供更好的消费场景。”

做好市场渠道建设，构建鲁酒持久竞争力


