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今年和去年，山东白酒市场发生

了一些新的变化，下面跟大家分享一

下，我们对整个山东白酒市场的观感

以及对企业发展的一些应对建议。

山东白酒市场有哪些新特征？如何应对？
山东白酒企业在保基础量的情况下况下，，可以适当关注可以适当关注6060元以下现金流的市场元以下现金流的市场，，
但但100100元元--300300元价位段元价位段，，依旧是企业需要重点发力的核心价位段依旧是企业需要重点发力的核心价位段。。

本报特约撰稿人 李振江 发自北京

在这种情况下，山东酒企增长有

以下几个方向。

现在，年轻消费者之所以不喝白

酒，一个非常重要的原因是，他们认

为，白酒对身体有天然的损伤性，即他

们认为白酒不健康。

当我们用智能制造的方式解决了

生产工具的变化，那么，科技赋能的一

系列工作都可以在酿造环节进行人为

干预，某种意义上，能实现酒精的再分

解，包括在体内的变化，包括趵突泉这

几年做智能化工厂，本质上也是要解

决这个事情。

第一、科技
科技型鲁酒很有可能是未来5年

鲁酒重新振兴、重新回到一个相对更

高位置的基本方向。如何在品质端通

过科技化的方式，去解决今天传统酿

造带来的身体不适性，这是第一个方

向。健康一定是未来消费者，尤其是

年轻消费者对于产品本身最大的期

待。

第二、区域
山东的区域非常大，人口很密

集。所以，搞定大本营市场，是现在鲁

酒企业持续获得现金流，拉高品质位

势，能够掌握价格链条最重要的方式。

因此，大本营市场的持续性和结

构性增长，依旧是鲁酒发展核心中的

核心。无论是做全省化，还是做区域

化，山东的白酒企业跟很多的区域酒

企不大一样。山东酒厂基本都是在县

里，其会有一个市里的市场是不错的，

又有一个离着比较近的外围市场做得

好。无论是省会还是其他地区，例如

古贝春酒厂在德州，同时还在滨州等

有着发展不错的市场。

所以，在区域上适合于山东企业

的发展，“1+1+N”的区域结构是有益

的。即，1：酒厂所在地的那个县；1：酒

厂所在地那个县的市及周围；N：酒厂

在原有或者在市级范围内，在其他的

市域里能有一些市场的建立，能够解

决酒企区域持续放大的根本问题。

第三、价格
60元以下价位带是一个增长特别

快的市场。但是，那个市场是不是酒

企想要的？是不是酒企的核心？我认

为，是。但是，某种意义上，其叫作战

术型市场。从全国范围内看，60元以

下或者80元以下价位段的市场，整体

是萎缩的。去年我们做统计，60元以

下的产品从6600亿元发展到7500亿

元；80元以下价位段，整体下滑了2%-

3%。但是，这个价位段新增的品牌和

产品的数量几乎翻了一倍。

所以，你说这个市场是个“红海”，

竞争压力大不大？我们认为，本土品

牌在保基础量的情况下，可以适当关

注60元以下现金流的市场，但是，100

元-300元价位段，依旧是山东白酒企

业需要重点发力的核心价位段。

300元以上价位段要不要做？当

前的市场环境下，是在保证100元-

300元整体体量过程当中，如果酒企还

有一些精力的话，可以战略性地在300

元以上价位段长期做培育。

所以，300元以上价位段可以做成

企业的战略性培育方向；而100元-

300元价位段，要作为当下企业经营的

核心重点。

第四、机制
如今，厂商合作的核心在于一体

化，因此，成立合作公司、产权股权等

方式是可行的。BC一体化解决了酒

企跟经销商的关系，那么，酒企要解决

终端跟动销的关系，就体现在费投结

构上，终端和消费者之间的费用到底

怎么算？当酒企解决了跟经销商的这

些问题时，接下来，酒企怎么培育消费

者，怎么让终端的店老板，也能变成一

体化的合作机制，在费用结构上能够

更合理地分在厂、商、终端身上。

第五、组织
从目前看，在酒水行业职业经理

人的流动性和招募性方面，山东白酒

企业相对较弱。但是，全国意义上的

酒厂职业经理人队伍，10年的时间大

概下降了50%。某种意义上，人才结

构的变化，不是靠培养出来的，而是靠

结构性提升出来的，是靠竞争出来的，

是靠绩效比出来的。

山东白酒企业组织的天花板很有

可能成为制约酒企发展最重要的因

素。所以，这个事谁突破，谁发展，而

组织的发展是酒水企业最重要或者说

可以称之为唯一的杠杆。因为渠道上

没有杠杆了，广告上没有杠杆了，渠道

的费用和模式上的杠杆也很有限，今

天最大的杠杆其实就在人。

我们这5、6年服务了大概40家白

酒企业，全国性的、地方性的，凡是有

增长的，无外乎两类企业：一是酒质提

升性企业。酒质变好了，口碑非常好，

产品溢价空间就出来了；二是组织增

长型企业，是靠人均单产出来的。

当杠杆都没有的情况下，品牌力

约等于人均单产。而人均单产跟品牌

力的增长是呈正相关的，品牌力不增

长，人均单产就变不了。

所以，酒企想获得新的增量，就是

要用销售总额除以人均单产得出来的

那个数，就是你要获得的人。有了这

个数量在，增量就出现了。因此，山东

很多白酒企业今年上半年依旧实现

15%以上的增长。

回头看一看，要么是终端的数量

变多了，要么是经销商厂商合作机制

变好了，要么是组织数量变多了，这几

个数是固定的，能够把这几个数盘好，

用销售总额除以人均单产等于组织数

量，满足组织数量的80%，就能增长，

销售总额就能满足，如果连50%都不

到，那么，很有可能最后实现不了增长。

当很多杠杆没有的情况下，拼人

均单产是营销方式上最主要的方式，

所以，拼最基础的，用人头的方式拼人

均单产约等于你的品牌力，是很务实

的方式，也是能解决当下增长难题的。

（作者系和君咨询副总经理、和君酒水

事业部总经理）
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价格倒挂成为普遍现象
今年全国白酒市场基本上价格倒

挂，竞争加剧，但山东市场有一个很典

型的特征，就是我们从来没有看到一

些名酒在山东市场做渠道、做下沉如

此之坚决，包括泸州老窖、洋河、剑南

春等，以及很少涉及终端运营的茅台

系列酒公司，在去年和今年，都把很大

精力放到了渠道下沉和核心终端的工

作上，主要表现方式是在终端投入超

过15%的增额费用，而这种政策是在

整个年初计划中没有的。

我们去年统计了一下，全国12家

白酒上市公司，整体在渠道建设和消

费者动销环节上的费用提高了15%-

30%，这意味着，一批过百亿的公司新

增于市场的动销费用大概超过了15

亿元-30亿元，也就是说，这种竞争的

状态已经进入到市场的最底端。

宴席市场进一步萎缩
山东白酒市场，有30%-40%的市

场份额来源于宴席市场。今年，山东、

河南、河北整体宴席市场普遍下滑，其

中，山东下滑最为严重，在宴席场次上

下降了 30%以上，金额最少下降了

10%以上。尽管宴席市场下滑严重，

但其又是酒企回现金流的重要路径，

在未来几年时间里，酒企新的策略、新

的方法、新的费用投放方式，以及新的

厂商合作机制，一定会在宴席市场里

有新的表现。

也就是说，山东白酒市场的宴席

市场会迎来新一波政策调整期和策略

应对期。

名酒企业营销费用和消费者促销费用
提高

去年，名酒企业的营销费用大概

提高了15%-30%，目前，白酒上市企

业的半年报已披露完毕，我们的判断

是，名酒营销费用在去年增加的情况

下，今年整体增长幅度平均不会低于

15%。这意味着，整个一线名酒拿出

了大量的新增费用完成销售额的占

比。

所以，在这种情况下，费投结构的

变化一定会成为区域性白酒企业重要

的改革方向。那么，增投还是减投，增

投在哪里？减投在哪里？这也是山东

酒企现在需要考量的。

名酒的关注方向已经从经销端转

向渠道端，在做核心名酒店和餐饮了，

名酒跟区域性品牌关注的方向是一样

的，但是，名酒的费投结构发生了变

化，而且总量上比区域性品牌大，在这

种情况下，区域性品牌除了拼人资、拼

在当地这个价位段上还有性价比以

外，在同等价位段能够完成竞争的一

个重要的变化方式，就是要在费投结

构的变化上做进一步的工作。本质上

体现了一线名优品牌在资本导向下，

市场营销方式的变化已经越来越明

显。

60元以下产品整体微增
我们在大多数区域做调研的一个

基本数据显示，60元（成交价）以下的

产品，今年上半年整体微增，大概增长

了5%，增长的是高线的瓶装酒和全国

性、区域性本土品牌的盒装酒。

60 元-100 元，部分区域下滑

5%-10%，部分区域有增长，但整体

看，基本是持平的，主要以山东本地品

牌为核心。

100元-200元整体是增长的，主

要体现在本地品牌，增长了大概10%

以上；200元-300元基本微增5%，增

长的主要是全国性名酒和一批区域性

强势品牌；300元-500元整体呈增长

态势，在15%-25%，但是，增长的主要

是全国名酒和一部分现在在山东区域

内发展还不错的酱酒品牌；500元以

上价位段各企业增长都很缓慢，整体

下滑超过20%，像聊城、济南等市场下

滑超过30%。我们判断，500元以上

价位段，2到3年内全国市场都不会有

很明显的变化。

酱酒的渗透率在山东依旧很高
除贵州以外，酱酒在山东的渗透

率全国第一，超过 30%，甚至到了

35%，这说明，山东市场的本土酱香还

是有机会的，尽管茅台镇酱香的增长

速度从当年的25%已经降到了不到

12%，但山东本土酱香品牌在300元

价位段，甚至200多元价位段，依旧有

很大的上涨空间。

山东市场作为最重要的、渗透率

最高的酱酒市场，价位段到底是多

少？300元是分水岭。

山东市场外来的品牌有一支表现

得很好——“红花郎15年”，卖300多

元，成交价不到400元，而且成为今年

在全国各地的酱香酒市场里，表现最

好的大单品。300元成为浓香和酱香

非常重要的一个分水岭。

200元、100元左右的大众酱香酒

在品质和口感都不错的情况下，也是

能够迎合当下市场氛围的。

所以，我们认为，本土酱香酒依旧

机会巨大。
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