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中国酒业创新
联盟企业展示

《鲁见“酒量”》之淄博篇

过去的一周，《华夏酒报》融媒体

团队以“鲁见‘酒量’”为主题，走进因

烧烤文化热度飙升而广受瞩目的山东

老工业城市——淄博，通过对话酒类

经销商、烟酒店主，走访高端商务餐

饮、社区便民市场以及网红烧烤摊点，

发现淄博市民在饮酒习惯上有着显著

的特征：不仅对酱香型白酒情有独钟，

且对散装白酒同样表现出极高的消费

热情。

值得关注的是，淄博的常住人口

数量仅占山东全省的 4.64%，但居民

对白酒的偏好与消费习惯远超人口规

模所对应的平均水平。以此前发布的

《鲁见“酒量”之烟台篇》为参照，两市

的常住人口相差近 240 万，有意思的

是，烟台地区生产总值远超淄博两倍

以上，但淄博的白酒消费量却近乎烟

台的三倍，这在一定程度上凸显了淄

博白酒消费市场的活跃度，以及其深

厚的饮酒文化底蕴。
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尽管淄博白酒消费市场有着广泛

的群众基础和巨大的消费热情，但复杂

多变的经济环境，还是给品牌商、经销

商、烟酒店带来了前所未有的挑战。

孙德波坦言，眼下，大部分酒水都

存在价格倒挂的问题，而且渠道利润太

过透明。在较为理想的市场环境下，一

件名酒带给零售商的利润空间通常只

有十几元。如果一旦遭遇市场价格的

非理性飙升又迅速回调，经销商就有可

能出现亏损。

“那些不过分依赖浮华的营销策

略，而是注重实实在在的扁平化市场推

广、品质提升和服务质量的二三线品

牌，在未来将会拥有更为广阔的市场潜

力和发展机会。毕竟，并不是所有的消

费者都有这个经济实力去接触高端品

牌。那些二三线品牌虽然市场占有率

相对较低，但由于其优质的酒品和合理

的价格定位，会成为一线大品牌的‘平

替’，反而更受大众消费者青睐。”孙德

波告诉《华夏酒报》记者，未来，想要在

竞争激烈的市场中脱颖而出，烟酒店必

须要聚焦，注重品牌、品质和品位，多举

办沉浸式的小型品鉴会来征服消费者。

此外，能否做好服务也成为关键因

素。他建议，下一步，烟酒店也要建立

完善的客户服务体系，提供周到、细致、

专业的服务来增强顾客的忠诚度和黏

性。

对此，名酒经销商们也表达了相同

的观点。“现在，以郎酒为代表的名酒企

业开始转变思想，携手经销商共同进

步，通过系统性的培训打造一支理念一

致、战术明确的经销队伍成为一种新趋

势。这种新趋势不仅意味着名酒企业

对于市场的深度洞察，也体现了他们对

于合作伙伴的深度关怀。”麻景奎分析

道，可以将厂方、商家与经销商视为一

个稳固的三角关系，如果厂方、商家均

能专注于自身角色，聚焦市场营销，那

么，品牌的成功与否将直接取决于消费

者的接纳程度；如果消费者对品牌有了

一定的忠诚与热爱，厂方与经销商再能

精准定位、有效运营，就一定会实现1+

1＞2。

未来的机遇在哪？

“贵州酱酒看山东，山东酱酒看淄

博。”这是走访烟酒店时，让《华夏酒报》

记者印象最深的一句话。打个不恰当

的比喻就是，酱酒疯起来，几乎也没别

的香型什么事了。

据悉，两年以前，酱酒在淄博的市

场份额更高，一度达到七成以上，甚至

在一些中高端餐饮场所的晚间消费，酱

酒几乎占据了压倒性优势。

“早前，酱香型白酒占比之所以能

达到如此惊人的高位，除了茅台赋能、

核心意见领袖引领，部分原因还在于诸

多二三线品牌抓住酱香型白酒的市场

风口，通过开发、买断等形式，实现了短

期内的井喷式增长。”麻景奎分析指出，

但酱酒占比过高的市场表现是阶段性

且非常规的，作为一名行业从业者，他

认为这一现象并不合理。

“粗略估计，整个桓台县，酱酒的市

场份额应该能达到80%。如果单看我

的店，比例更高，超过90%。不是说浓

香不好，其实很多浓香企业也在扎实做

市场，但消费者就是不认。”博悦茗茶名

酒负责人孙德波对《华夏酒报》记者分

析道，事实上，以前的淄博市场还是以

浓香为主，转向酱酒是在2019年。当

时，酱香刚刚风起，开始出现风口，接着

就有一批消费者大量购买并储存。基

本上，只要是价格合适，还具备一定品

牌力的酱酒，买个50箱、100箱的顾客

大有人在。

“但如今，购买10箱就已经算是大

客户了，多数企业和个人更倾向于按需

购买，即用即买，但不管是自饮、商务宴

请还是婚宴，酱酒依然占据市场主流地

位。目前看，消费者的认知相对固化，

可能需要很长时间才能转换，但清香势

起不容忽视，并且在相对小众的圈层

里，用老酒兑新酒的喝法也逐渐流行起

来。”孙德波如是说。

从调研的结果来看，酱酒+散酒，撑

起了淄博人的“海量”。

酱酒正在告别野蛮生长酱酒正在告别野蛮生长

引发《华夏酒报》记者高度关注

的是，散酒在淄博市场也有着巨大的

潜力与旺盛的需求。

在深入淄博市场调研时，正好有

一位顾客在打散酒，15元一斤的散

酒，他一次性购买了20斤。他向《华

夏酒报》记者透露，这是他一个月的

“酒量”，平均下来，每天差不多能喝

三四两到半斤。

据了解，像这样钟情于散酒的消

费人群在当地并不罕见。

“我们所处的这座老工业城市，

老年人口占比较高，他们往往倾向于

选择性价比较高的消费品，因此，本

地散酒市场表现尤为突出。但并不

是所有的散酒都价格低廉，价格也是

从不足十元至高达一千元不等。”尚

阅名饮业主李建告诉《华夏酒报》记

者，以他的小店为例，提供的散酒价

格有7元、10元、15元、22元、36元、

55元、100元、600元乃至1000元等

多种选择，但在实际销售中，36元和

22元这两个价位的散酒最为畅销。

“实话说，同样价位，散酒的酒质

比瓶装酒更好。因此，当地很多老酒

客对散酒的忠诚度特别高，这从散酒

销售点的分布情况也能看出来。”淄

博叁柒伍商贸元太对《华夏酒报》记

者分析指出，在淄博，散酒销售点不

仅存在于繁华的商业街区，还深入到

居民生活的各个角落，特别是在一些

老城区或者传统的市场区域，虽然规

模不大，但数量众多，且多数都经营

多年，积累了大量的顾客资源。

有散酒店主给《华夏酒报》记者

算了笔账，虽然单个店铺的销售额难

以达到亿元级别，但若将全市所有散

酒销售点的业绩汇总，整体市场规模

有可能达到2亿元。由此来看，散酒

市场不容小觑，庞大的数字背后有着

广泛的消费基础，但遗憾的是，散酒

销售中，依然是外地品牌占据主导。

不容小觑的散酒市场

作为全国重要的工业城市，淄博

工业文明浸润深、氛围浓。采访中，众

多酒商纷纷表示，在这片土地上，人们

不仅见证了工业化进程的辉煌历史，

同时，也继承了一种与工业文明相伴

而生的独特生活方式，即对白酒的热

爱与品饮传统。

“根据业内交流获得的数据来估

算，淄博规模以上白酒消费市场规模

已超过12亿元，其中，茅台及其系列

产品占据约5亿元，汾酒在1.3亿元至

1.4亿元，五粮液与郎酒各自贡献超过

1亿元，习酒销售额接近1亿元，洋河

与剑南春则分别达到6000万至7000

万元。”山东淄糖名酒食品有限公司董

事长麻景奎在接受《华夏酒报》记者专

访时分析指出，淄博是座有工业底蕴

的城市，白酒整体消费频次高、规模

大，与全国趋势饮酒偏好基本吻合：消

费者的购买行为明显向知名品牌集

中。其中，酱香型白酒占据绝对主导

地位，市场份额达到60%，无论是商

务接待，还是家庭聚会等各类饮用场

合皆如此，但近两年，随着消费者愈发

理性，酱酒市场开始回调，浓香逐步回

温，清香也形成了新的消费趋势。

从价格区间来看，高端市场无疑

是茅台的天下；在次高端千元价格带

上，竞争格局则呈现出多元化态势，五

粮液、郎酒、习酒及茅台1935等品牌

均有不俗表现；在300至800元的中

高端价格区间，酱酒品牌如郎酒、习酒

继续保持优势，同时，浓香型代表洋河

与剑南春也展现出稳健的市场表现；

至于300元以下的中低端市场，主要

由茅台系列酒主导。值得注意的是，

自去年起，清香型白酒的代表——汾

酒，在中端价位及百元以下的光瓶酒

领域异军突起。

“从品牌构成来看，全国知名品牌

的白酒占据了淄博市消费总量的九

成。过去，淄博本土的扳倒井、黄河

龙、百粮春等地产酒品牌在当地颇具

影响力。但近年来，随着各大名酒渠

道下沉、深度拓展，地方品牌面临不小

的冲击。”麻景奎告诉记者，尽管如此，

地产酒还是通过扎实的营销策略与活

动，在婚宴市场板块分了一杯羹。

淄博白酒基本盘与全国趋势基本一致


