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宣酒荣登大众白酒“销量第一”的背后

日前，国家权威统计部门公布一组数据，在省城中档

大众白酒领域，宣酒以56%的市场占有率荣获单品销量第

一（详见本报5月26日报道）。透过这组权威数据，我们看

到了宣酒在合肥这片土地上的蓬勃生长——从城市到乡

村，从婚宴到聚会，从商超到家庭，宣酒无处不飘香。

显然，宣酒已经以其饮者众多、参与深广、影响久远，

成为助推安徽酒业变革的重要力量。他们“用品牌感召，

以小窖引领，由宣城起步，靠文化积累，依区域推进”的行

动，已经彰显出其强大的内生力和成长性。近日，笔者深

入省城各处采访，发现因为宣酒的“野蛮”生长，越来越多

的消费者改变了自己的“饮酒品味”，越来越多的商超改善

了他们的“生存状态”，越来越多的经销商改进了自身的

“事业发展模式”，越来越多的爱酒人群找到了真正的“幸

福口感”。也许，这就是宣酒越来越被证明的价值。

走进一所超市
时间：5月25日

地点：合肥蜀山区肥西路合家福超市

宣酒已经融入他们每一天的生活，成为

他们的一种生活方式。

家住康居时代花园的何师傅喝了一辈子

老酒，酒量不大但是每日两餐均有，每周耗酒

两瓶左右。当天何师傅又来到合家福，买他

一直钟爱的宣酒。何师傅告诉记者：“近年

来，我的退休工资每年都在上调，孩子们不但

不用啃老，还要给我们补贴。日子过好了，喝

酒自然也要讲究品质。宣酒口感好，好喝不

贵。这两年我一直在喝。”

奥林花园的汪先生是一位国企的中层领

导，他来合家福买宣酒是因为家里来了客

人。汪先生在接受记者采访时表示，像宣酒

这种中档酒受追捧是一种必然。“适量、健康、

文明”的饮酒观念日益成为众多消费者关注

的焦点，宣酒的出现正好迎合了这种和谐酒

风。宣酒让饮酒不仅仅是聚会应酬的工具，

更是一种日常饮品，真正进入家庭，由商务消

费变成家庭消费。

据合家福超市的理货员丁大姐介绍，宣

酒在该超市的销量很好，一直是周边小区居

民的首选品牌。“近年来，宣酒在超市的销售

份额逐步增加，尤其是从去年至今，我们都把

宣酒摆放在货架的显眼位置，而且销售额也

不断攀升。”

现象解读：宣酒集团品牌总监陶晓清告

诉笔者，小窖酿造的绵柔品质是宣酒成为销

量第一的根本原因。如今地地道道的江南宣

酒小窖群已经成了非物质文化遗产，小窖酿

造成江南一绝。宣酒的工艺决定了它的风格

和品质。宣酒的饮后体验有不刺喉、不辣嘴、

不头疼、不口干等显著特点，宣酒的口感诉求

就是小窖酿造更绵柔，在当年这是一种巨大

的突破和创新，绵柔口感需要消费者认同，目

前宣酒已经做到这种认同。陶晓清说：“今

天，我们处在什么样的位置并不重要，重要的

是，我们要去往哪里。我们曾经以怎样的方

式走过来不重要，重要的是我们今后以怎样

的方式行走。用我们的理想和坚持，做中国

最高性价比的优质中档白酒，这是我们唯一

的目标。”

目击一场婚宴
时间：5月26日
地点：肥西县紫蓬镇一农家乐山庄

一朵云推动另一朵云，一棵树摇动另

一棵树。只要这种力量专注而持久，同样

可以撬动市场。

肥西紫蓬镇的这场婚宴无疑是热闹

的。来宾们觥筹交错，笑语盈盈。各桌上摆

放的红瓶宣酒给这种气氛平添了几分喜庆。

据新郎倌许先生介绍，他在选择喜酒

之前是做过调查的。首先，“婚宴”消费的

品牌可能各有不同，但多数消费者会选择

当地的“流行品牌”或知名度高的大品牌，

毕竟“婚宴”也是一个体现面子的场合，新

人在品牌选择上更加挑剔，冷僻、陌生的

小品牌则不适合做“婚宴”用酒；其次是价

位，在肥西县紫蓬镇，婚宴用酒除了极少

数经济条件非常好的人用全国高端名酒

外，一般都分为三个档次：100～168元/瓶

为中高端消费，60～80元/瓶为中档消费，

20～50元/瓶为中低档消费。“宣酒的品牌

好、性价比高、喜庆的红瓶子等等都是让

我最终选择的理由。”许先生说。

现象解读：“ 宣酒是刻写，是穿越，是

成长。宣酒能够记入历史的，绝不会是概

念和口号，而是口碑和故事。让市民成为

生命叙事的主角，让新人成为宣酒的粉

丝，这是检验大众酒占有市场的一个重要

标尺。”宣酒集团品牌总监陶晓清表示，宣

酒的婚宴酒市场主要集中在农村及城乡

结合部，这个群体的消费能力不容忽视。

近年来，宣酒从产酒区到生产线再到销售

终端，努力打造消费体验系统。让消费者

近距离接触宣酒生产，了解小窖酿造工

艺，对于宣酒品质有了更深度的了解，也

增强了宣酒的品牌力。“我们一直都把眼

光盯在消费者身上，认真磨砺产品，认真

与消费者说话；我们一直深入市场，了解

市场、了解渠道，帮助经销商，与经销商一

道做好市场、做好服务，赢得了越来越多

消费者的认可！”

穿越一条街道
时间：5月24日
地点：合肥经开区繁华大道海恒街

主推宣酒的商超、酒店如同省城正在

绽放的广玉兰一般，只有一树的时候，你

或许还发觉不出它的美，一旦连成一片，

那种美，惊艳绝伦，无以言说。

笔者走在海恒街上，带有宣酒门头的

商超扑面而来：昊天超市、万宝批发部、鼎

发超市、凤姐超市、辉哥酒水批发部、晶露

批发部……一条海恒街竟有16家主推宣

酒的商超。昊天超市的吴老板告诉记者，

做白酒生意，要看得长远，市场要做得细、

做得透。价格要稳定，质量要保障，这样

才能做得长久。宣酒在海恒街就做得很

精很透，门头、排面、地堆各种产品展示、

扩大品牌影响的方法做的很细、很强，再

加上销售人员贴心细致的服务，宣酒自然

受到大家的欢迎。”

笔者发现三河农家食府的每张餐桌上

都放有宣酒的铭牌，好奇地问该酒店老板

徐后勇，宣酒的单瓶利润不是很高，为什

么对宣酒情有独钟？徐先生微微一笑，向

记者道出其中的“乾坤”：白酒和饮料一

样，都是快消品，大部分人喝普通价位，小

部分人喝高价位，你的市场在哪里，你的

消费者也就在哪里？宣酒的消费市场足

够大，消费群足够多，自然会在“微利时

代”做到“微而不微”。

现象解读：宣酒集团品牌总监陶晓清

告诉笔者，宣酒坚持做中档大众白酒，目

前在省城大众消费的主流档位占据绝对

优势。2014年中国酒业真正开始由“官

酒”时代步入“民酒”时代：近年来迅速崛

起的中产阶级与80后、90后的消费能力

与购买欲望已经得到验证；新型城镇化过

程将改变农民的消费习惯，拉动中低端产

品等大众消费需求量。“宣酒立足消费者

需求，做好产品，同时能够提供有竞争力

的差异化服务，自然就会有市场有业绩。”

陶晓清强调，宣城与省城是宣酒的样

板市场，通过这两个市场的影响力，辐射

其他市场，进一步提升品牌影响力，由此

来带动各地市场产品销量。 薪火相传，弦

歌不绝，这正是宣酒拥有的力量。

分享一段成长
时间：5月23日

地点：安徽瑞泰经济发展有限公司

一个人可以走得很快，一个团队

却可以走得很远。

2009年12月，安徽瑞泰经济发

展有限公司副总经理何章俊和宣酒

有了一次美丽的相遇，之后何先生就

幸运地成为宣酒的一位经销商。

何章俊告诉笔者，自从加盟宣酒

以来，他的事业一路高歌猛进，2010

年的销售规模就达到了同业中上等

水平，此后数年都以倍数不断增长。

2013年，在行业普遍不景气的情况

下，仍然保持两位数以上的增长幅

度。“我们秉承宣酒的企业理念，专心

做好宣酒，专业做好服务。我们公司

的成长，得益于宣酒对我们伙伴式的

帮助。宣酒的管理理念超前、模式先

进，这在我之前的商贸生涯中没有遇

到过。在文化引导与员工培训方面，

我公司的员工享受与宣酒集团员工

一样的待遇，我们就是一家人。可以

说，现在的瑞泰已经从一个不知名的

小商贸，成长为合肥顶尖的公司了。”

尤其让何先生感动的是，在销售淡季

时，宣酒集团能够为瑞泰公司提供资

金等各方面的大力支持。“省城上百

位经销单位与宣酒进退与共，亲密合

作，用我们的兢兢业业做好每一个店

铺、每一笔订单。宣酒如今成为合肥

市场销量第一，这其中也有我们瑞泰

的贡献，我们感到非常开心。”

现象解读：宣酒集团董事长李健

告诉笔者：“因为宣酒，因为一份使

命，我们的生命由渺小而庄严，我们

的工作由稻粱谋扩充至千古事。宣

酒与经销商因共同的愿景和梦想而

结伴行走，彼此欣赏，相互取暖，共同

编织。 我们用自己的言行影响人、

带动人。这一点，宣酒的团队做得风

生水起。”

李健表示，宣酒的发展，是行业

发展的旗帜，是行业力量的凝聚；宣

酒的荣耀，是行业进步的见证，是这

个行业澎湃活力的集中体现。“所以，

今天的荣耀，我们不仅要庆祝，而且

要感恩，感恩全行业、全社会为宣酒

发展所付出的心血努力；感恩那些为

宣酒的荣耀成就，而奋斗在酒业产业

链上的每一位普通劳动者；感恩每一

位给予我们关注、支持甚至批评与质

疑的消费者，他们才是宣酒事业发展

的力量源泉。”

大街小巷随处可见宣酒大街小巷随处可见宣酒

越来越多的人喝宣酒越来越多的人喝宣酒

我的宣酒我做主我的宣酒我做主


