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餐饮渠道!酒企不可失的阵地

在酒类从业人员眼中!餐饮渠道一直是"又

爱又恨#的流通分支$

一方面!无论是消费者自带酒水还是在餐饮

渠道购买! 其消费饮用的地点大多集中在酒店%

饭馆!这使得餐饮渠道作为白酒消费主流渠道的

地位始终未曾改变$ 另一方面!进店费高%回款

难度大%促销活动投入大%自带酒水严重%销

量有限等问题!投入产出不成正比!严重制约

着酒企在餐饮渠道的业绩回报$

这一问题得到了洛阳杜康控股销售公司

总经理苗国军的印证$ &从白酒行业和

餐饮行业来看!双方本来就应该有一个

良好的合作! 但是在全国尤其是在河

南!行业之间的这种合作比较少!实际

上这对行业的发展是不利的$ #

苗国军告诉记者!餐饮渠道是酒企

不可失去的一块阵地!酒的消费在整个

餐饮企业中占到相当好的销售比重和

利润$ 但是双方因为价格%合作方式等

问题!导致合作一直未能成行!最后形

成了一个怪现象!就是自带酒水$

虽然酒企开拓餐饮渠道面临种种

难题!但是在营销专家方刚看来!&从厂

家做市场的角度而言!餐饮渠道不可不

进$ #方刚表示'&一个县级市场的餐饮

渠道销量贡献仅仅在
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左右!为什么

很多厂家还要血拼这个渠道(餐饮渠道

的要点不在于是否盈利!而在于多种渠

道的整体布局$ 酒企要明确餐饮做市

场! 流通做销量! 通过即饮带动非即

饮$ )

对于方刚的这一观点!多年从事白

酒营销工作的酒业营销总监

闫兵表示认同$"餐饮渠道是

区域市场白酒品牌表现的晴

雨表! 直接反映该市场的品

牌分布和销量大小$)闫兵表

示!一般说来!区域市场的强

势品牌在餐饮渠道中占有绝

对的销售优势!比如北京的牛栏山%四川的丰谷%

安徽的迎驾%山东的景芝!数不胜数$"其实!很多

产品是先在餐饮业和消费者见面后!通过一系列

活动的拉动!最终才在流通上量的$ )

不过!对于餐饮渠道!有经销商表示其购买

吸引力和影响力都大不如从前$一位县级白酒经

销商告诉记者'"在调研市场的时候我们发现!现

在餐饮渠道的吧台上!酒类产品五花八门!已经

起不到酒类风向标的作用了! 餐饮渠道不进也

罢$)对此!方刚解释说'"经销商与厂家的视角区

别!造成了经销商逢难不进!而厂家则希望全渠

道布局$做任何渠道都不能单纯从销量的角度去

理解!而要关注某类渠道的作用!一个占有率超

高的基地型市场!一定是多渠道的布局与掌控$)

记者在采访中了解到!目前行业内主流的观

点是'餐饮渠道的运作必须看产品!由产品的定

位来决定餐饮渠道的运作$ 于厂家而言!需要进

行全渠道的布局考量!于经销商而言!则需要根

据自身的代理产品出发!考虑进不进餐饮渠道$

对于这样一个令人"又爱又恨)的渠道!或许

杜康与阿五联姻推行白酒平价销售的模式!为破

解餐饮渠道酒水难动销提供了一计锦囊$

餐饮渠道平价化是大势所趋

有行业人士表示!平价销售模式能够合理平

衡酒企与餐饮渠道之间的利益分配$ "在宏观经

济增速趋缓! 高端餐饮业日渐式微的大背景下!

白酒平价销售模式在一定程度上或许能解决酒

企因进店费%开瓶费%瓶盖费%餐饮单方面高定价

等而引发的合作难题$ )

"未来!餐饮渠道平价化是必然的趋势$ ) 智

卓营销咨询创始人朱志明认为!餐饮平价化源于

自身经营需求与消费需求以及供需方持续合作

的需要$ 与此同时!白酒消费回归餐饮渠道也是

必然趋势! 酒店具备与消费者沟通的便利优势*

其他渠道须思考餐饮渠道回归主流后!自己的生

存优势与空间在哪儿( 但凡不具备便利%性价比

高%交流成本低的渠道!都存在危机$

事实上!白酒和餐饮渠道联姻以及餐饮渠道

推行白酒平价销售模式!都不是&新鲜事物)$ 酒

类营销专家师顺宽表示!早在几年前!部分白酒

企业已经开始在与餐饮渠道运作这种模式了!只

是在白酒行业利好的时期!并没有太多的人去关

注$&随着行业调整的持续深入!白酒行业供需关

系出现失衡! 餐饮渠道酒水自带率持续居高不

下!白酒企业开始更多地探索与餐饮渠道联姻的

新模式$ )此外!传统烟酒店生意的低迷!也成为

餐饮渠道受到酒企重视的一大因素$

多年来! 由于餐饮渠道的白酒价格偏高!消

费者往往选择在酒店附近的烟酒店购买白酒!然

后自带进店$ 烟酒店凭借一定的价格优势!吃掉

了酒店的大部分白酒消费量! 自
67!6

年下半年

白酒行业进入调整期以来!大批依赖政商团购资

源的烟酒店陷入关店潮$ 业内人士分析指出!市

场销售的受阻! 导致酒企寻求更多的出口和通

路!以缓解库存压力$ 餐饮渠道以其强大的消费

能力!自然成为酒企和经销商眼中的&香饽饽)$

对于白酒平价销售模式!河南省酒业协会副

会长兼秘书长蒋辉在接受媒体采访时表示!这是

顺应时代潮流的一种形式$餐饮渠道作为酒类消

费的终端!直接与消费者面对面!酒企%经销商都

应该重视这一渠道$

做好餐饮渠道的精耕与下沉

对于如今白酒企业与餐饮渠道联姻试水平

价销售的举动!师顺宽认为!这很大程度上只是

白酒企业为了增加销量而采取的针对餐饮渠道

的一种合作形式而已!对于白酒行业的改变基本

没有本质性的作用$

在有着快消品从业经历的苗国军看来!此次

试水或许是白酒行业自我革命的一种方式$ &在

与阿五合作的基础上!杜康未来还将在河南餐饮

行业结盟更多合作伙伴!包括洛阳水席%开封

小笼包%信阳菜等其他豫菜优秀代表$ )

苗国军在接受记者采访时表示!要将餐

饮渠道做透做实! 行业的调整对于酒企来

说!是回归理性%回归消费者的时代机遇$

多年来!白酒行业过于浮躁!缺少像饮料%

啤酒等快消品扎扎实实做市场的心

态$

方刚也认为! 白酒行业借此机会

可以学习快消品对于渠道的精耕与下

沉$ &以啤酒为例!目前青岛%雪花%百

威英博%燕京%嘉士伯等企业的地面战

很激烈$ 普通啤酒主打薄利多销!同

时! 消费者喝酒时选择产品也比较理

性!冲动消费越来越少$ )方刚告诉记

者!这值得白酒企业思考!以往白酒行

业追逐的是高价位%高利润!今后要习

惯于薄利放量!通过不同的营销手段!

提升市场占有率!在细节上找增量$

&劲酒做市场%做渠道的功底非常

深厚!值得白酒企业思考和学习$ )方

刚表示 ! 劲酒在
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年的销售额达

$$:;6

亿元!同比增长
!8:$19

!这一数

据引发了行业内的广泛热议$ 劲酒销

售的主渠道是餐饮店和商超! 基本上

到一个市场即实现全部覆盖! 无空白

点$ &这样是深度分销!不容易追赶!尤

其是功能酒领域! 我认为产品基本上

都一样!塑造品牌力很重要!劲酒远远

地超在前面$ )

对此! 做实战营销的

胡涛伟表示! 借鉴快消品

的市场操作手法! 酒企在

<

类店和
=

类店还是非

常产生利润的$ "华酒#


