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摘 要 

I 

摘 要 

中国啤酒行业较欧美国家发展相对较晚，但最近三十年发展迅猛，啤酒产销

量已经连续十几年位列世界第一。整个行业在最近几年呈现出产业集中化、利润

率低下、消费地域性明显等趋势。伴随着中国经济的快速发展，啤酒消费者对于

高档啤酒的需求日益明显，而厂商由于高档啤酒的利润丰厚，对于这块市场的争

夺也是愈演愈烈。厦门作为啤酒消费大省福建的重要战略市场，人均年啤酒消费

量高，同时作为经济特区，经济发达，消费能力强，对于高档啤酒的接受程度较

高，是高档啤酒的良好市场。百威啤酒作为全球知名的啤酒品牌，如何能在厦门

这样一个长期被福建本土品牌占领的啤酒市场中更好的进行营销和发展，同时如

何作为其他区域市场的借鉴，是本文着重探讨的问题。 

为了深入了解中国啤酒行业的发展趋势，以及百威啤酒在中国和厦门市场的

发展现状及存在的问题，更好的在厦门市场推广百威啤酒，满足厦门消费者对于

高档啤酒的需求。本文着重使用了围绕消费者消费啤酒的习惯进行的问卷调研的

研究方式，并结合市场营销、消费者行为学和市场调研等相关理论，设计、分发

和回收网络和纸质调研问卷，在使用 SPSS 和 Excel 软件对调研问卷结果进行分

析后，对于百威啤酒在厦门的营销策略提出建议。 

通过数据分析的结果，结合理论分析，本文针对百威厦门市场给出如下营销

策略的建议。一、针对地域口味偏好积极开发新产品；二、包装重心向小瓶靠拢；

三、各个啤酒消费渠道特性分化明显，KTV 等夜店是百威的重要发展渠道；四、

售点营销是最有效的营销方式，要有创新的方法来提升和售点的合作关系，实现

双方共赢；五、针对体育赛事的精准营销和相应的新品开发。 

 

 

 

关键词：百威啤酒；营销策略；厦门 
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Abstract 

II 

Abstract 

Chinese beer industry develops relatively late comparing to European and 

American countries, but with the last three decades of rapid development, Chinese 

beer production and sale volume has been ranked as first over the world for more than 

last 10 consecutive years. In the recent few years, Chinese beer industry is showing 

significant trends such as industrial centralization, low profit, regional consuming 

trends. With the fast growth of China’s economy, the beer consumer demand for 

premium beer is increasing very fast, and the beer manufacturers are having fierce 

completion on this field because of its high profit rate. Xiamen as an important 

strategic market for beer consumption in Fujian province, with high per capita beer 

consumption. At the same time as the special economic zones with developed 

economy environment and strong spending power, Xiamen beer consumers have high 

acceptance for the premium beer, and it’s a quite good market for premium beer. 

Budweiser, as the famous beer brand over the world, how to do the marketing better 

in the Xiamen beer market, which is occupied by local beer brands for a long time, 

and to be the reference of marketing strategy of other sales regions, is the main issue 

we will discuss in this article. 

To better understand the development trend of China's beer industry, and the 

development status and problems of Budweiser in Xiamen market, to promote 

Budweiser in Xiamen market and fulfill customers’ demand of premium beer. This 

article focuses on using questionnaire survey research methods around the beer 

consuming habits, combined with marketing, consumer behavior and market research, 

and other related theory, design, distribute and collect network and paper survey 

questionnaires, using SPSS and Excel software to analysis the results of the survey 

questionnaires, and give suggestions on Budweiser marketing strategy in Xiamen. 

By the results of data analysis, combined with theoretical analysis, we 

recommend the following marketing strategies are given for the Budweiser whole 
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III 

China and especially Xiamen market. First, develop new products to fulfill regional 

taste preference; Second, small bottle is the trend of future beer packaging ; Third, 

each beer channel’s consumption features are quite different from each other. KTV 

and nightclub are important development channels for Budweiser; Forth, POC 

promotion is the most effective marketing way, there must be innovative ways to 

enhance the cooperation with POCs and achieve win-win situation; Fifth, precise 

marketing and new product development for the big sport event. 

 

 

Keywords：Budweiser: Marketing Strategy; Xiamen 
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第一章 绪论 

1 

第一章  绪论 

     中国的啤酒业在上世纪 90 年代初到本世纪 10年代初的 20 年中经历了整个

产业的高速发展，产销量已经连续 10 多年排名世界第一，把欧美这些啤酒生产

的老牌强国远远的甩在身后。但反观各国啤酒行业的利润率，欧美国家则远超过

中国。中国啤酒行业增速已经出现明显放缓的迹象，升级行业消费和产品结构是

各大厂商提升自身利润和竞争力的必经之路。百威啤酒作为世界知名啤酒品牌，

进入中国市场已经 10 多年，但进入厦门市场仅仅只有三年的时间。百威啤酒如

何能够借助母公司百威英博在厦门市场的优势地位，通过成功的营销来提升自己

在厦门市场的份额，以提升公司在厦门市场的产品结构，同时为百威啤酒中国市

场的其他区域提供营销的借鉴，是本文研究的重点。 

第一节  研究背景和意义 

一、研究背景 

啤酒，人类最古老的酒精饮料，也是当今世界上消费量最大的酒精类饮料①。

最早的啤酒交易可追溯到公元 768 年，在经过了一千多年的发展后，啤酒酿酒已

经是一个全球性的行业，由主要的几个跨国公司和成千上万的小公司组成。百威

英博、南非米勒、喜力和嘉士伯占据世界啤酒厂商前四名，根据 2011 年的销售

额数据显示，这四家啤酒公司占据了全世界超过 40%的市场份额，而世界前十的

啤酒公司占据了约 60%的市场份额②。 

中国啤酒市场发展较西方国家而言相对较晚，但是发展速度迅猛，中国在

2002 年超越美国，成为世界第一大啤酒生产和消费国，并在过去的 10 年内稳居

榜首。中国的啤酒消费总量虽然排名世界第一，但人均消费量 30 升的数字相比

世界水平差距非常大，整个啤酒行业还有较大的发展空间。在经历了一系列的并

购后，中国市场呈现出和世界市场一样的格局，前四大啤酒厂商雪花、青岛、百

威英博和燕京占据了中国市场 50%左右的市场份额，二线品牌的市场份额不断被

                                                       

① 维基百科：http://en.wikipedia.org/wiki/Beer#Production_and_trade 
② http://www.economicsonline.co.uk/Business_economics/Brewing.html 
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挤压，纷纷徘徊在亏损的边缘。中国的啤酒销量虽然巨大，但是利润率去和世界

水平有较大的差距，在中国啤酒是个利润率不足 5%的微利行业，与其他行业相

比，啤酒行业利润甚至不及搬运工报酬。行业三甲 6%的毛利与银行利息基本持

平，这种微利环境给三甲之外的中小品牌带来了极为恶劣的生存环境，众多的啤

酒企业因此而倒下，被收购兼并。2008 年之前，啤酒行业的增幅连续多年高居

在 10%以上。截止目前，中国啤酒行业已经连续 5年增幅下降到个位数，2013 年

1-7 月份销量增幅仅仅为 4%。销量的低增长对于行业并非末日，吨位销量的低增

长是现实，但是销售收入的增长却成为亮丽的一面。也就代表着行业的单位价格

提升速度会大大快于吨位销量的增长。行业消费升级、产品升级势在必行。 

在未来的几年中，啤酒的价格带将进一步拉长，单瓶价格从 2 元到 50 元并

存，低档酒萎缩，产品结构从金字塔型向橄榄型过度，具体表现在低端市场萎缩，

中档产品上量，高档产品飞速增长，超高端产品被外资垄断。未来五年高档啤酒

消费量将逐步增长，中国啤酒市场的平均价格将增长 17%，中高端产品比例迅速

放大，其中，超高档酒占比将达 20%。价格带的拉长给企业带来了腾挪的空间，

啤酒行业向上的追求成为主流。行业竞争从地面战转为制空权争夺的空战，也就

是说未来哪个企业占据消费者的高端需求，就会在这场空战中占据主动①。 

二、研究意义 

厦门是传统啤酒消费大省福建的南部战略市场，啤酒消费能力强，2012 年

的人均啤酒消费量达到 62 升②。厦门啤酒市场 90%的市场份额由雪津啤酒和青岛

啤酒掌握，近几年随着国外高端品牌不断进入厦门市场，由于厦门是著名的旅游

城市，人均收入较高，对高档啤酒的接受度较高，加之高档餐饮和夜店等消费高

档啤酒的渠道较为发达，国外高端品牌的市场份额呈现出稳步上涨的趋势。 

百威是百威英博集团旗下销量最大的单一品牌，也是世界上知名度最高的啤

酒品牌之一。百威啤酒在 1995 年进入中国市场后在高端啤酒市场得到广大消费

者的青睐，多年来一直在中国高端啤酒市场上保持 50%以上的市场占有率，同时

也是进入中国市场时间最长和消费者知名度最高的国外啤酒品牌。 

同为百威英博集团旗下的雪津啤酒在厦门市场的定位中端和中高端消费人

                                                       
① http://www.wabei.cn/news/201312/1105312.html 
② 根据百威英博内部数据计算 
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群，在百威英博将百威啤酒引入厦门市场后，加强了百威英博在高端市场的竞争

力，丰富了产品组合，能够更好的与青啤、喜力和嘉士伯在高端啤酒市场上一较

高下。百威啤酒单位净收入为雪津啤酒的六倍，百威啤酒加入厦门市场不仅能够

丰富百威英博集团的产品线，同时可以让集团公司有机会去进行产品结构优化和

升级，增加净收入。 

让百威啤酒能够更好的在厦门市场上被广大消费者接受，不仅能够提升公司

收入，还能够为百威英博如何在防守型市场上改善提升产品结构积累经验，同时

可为百威啤酒在整个中国市场上的营销提供一些可借鉴的经验。 

第二节  研究内容和方法 

本论文通过对百威啤酒极其所属的世界及中国啤酒市场进行研究，针对厦门

啤酒市场的终端消费群体进行问卷调研，分析百威啤酒在厦门啤酒市场上现有营

销模式的优势和其存在的问题，研究如何在成熟的防守型啤酒市场上通过产品结

构的提升来提高自身盈利能力，并对现有的营销模式提出建议。在本文中，作者

采用了理论文献查阅、国内市场比较分析、调研问卷分析等研究方法。 

理论文献查阅主要回顾了市场营销相关理论，结合品牌营销和渠道营销的方

法，以及快消品市场的一些特有的营销经验，在此基础上提炼出适合啤酒产业的

营销理论依据。 

国内市场比较分析主要是针对国内啤酒市场上的主要品牌的营销模式进行

对比，结合中国自身的市场特性，同时研究百威啤酒在国内外市场上的现有营销

策略。 

调研问卷分析主要针对厦门啤酒市场的终端消费者进行，问卷主要围绕影响

消费者选择消费啤酒种类的主要因素进行。在调研问卷结果回收后，进行描述统

计分析、相关分析、交叉分析，分析出最能影响啤酒消费的因素。 

第三节  研究框架 

本文分为六章： 

第一章为绪论，介绍了对百威啤酒厦门市场营销策略进行研究的背景和意义，
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并提出本文的具体内容、方法以及研究框架。 

第二章为相关理论综述，主要介绍市场营销理论、品牌的概念、品牌的定义、

营销的定义以及品牌营销的概念，同时会介绍不同的品牌营销的理论和快消品营

销相关概念。 

第三章为啤酒行业现状研究，回顾了整个啤酒行业在世界上和中国的发展，

对中国现在主要的啤酒公司进行介绍。同时对于百威啤酒在中国的发展进行回顾。 

第四章为百威啤酒厦门市场营销现状分析，从营销渠道、产品结构、价格策

略以及促销策略四个方面进行分析。 

第五章为调研问卷结果分析，针对于调研问卷回收的结果进行描述统计、相

关分析、交叉分析，分析出厦门啤酒终端消费者的特性。 

第六章为对百威啤酒营销策略提出的建议，针对于第五章中问卷调研分析出

的结论，对百威啤酒未来的发展提出建议。 
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第二章  相关理论综述  

啤酒属于快速消费品，啤酒销售对于其营销渠道有着很严格的要求，中国的

消费者对快消品的品牌忠诚度较低，如何打造良好的营销渠道是啤酒销售的关键。

百威是世界知名啤酒品牌，如何在市场做好品牌营销，利用好百威的品牌优势，

也是百威在厦门市场营销的另一重点。 

本章将对本文中所涉及到的市场营销、渠道营销、品牌营销以及快消品营销

的理论进行梳理和说明，为后文的分析并提出百威啤酒营销建议提供理论依据。 

第一节  市场营销理论 

市场营销于 20 世纪初产生于美国。几十年来，随着社会经济及市场经济的

发展，市场营销发生了根本性的变化，从传统市场营销学演变为现代市场营销学。

4Ps 营销和 STP 营销是市场营销中使用最为广泛的两种营销理论，我们会在本节

中做详细的介绍。 

一、4Ps 营销理论 

某种产品或服务的市场需求会受到很多营销因素的影响，4Ps 营销理论将其

概括为四类：产品（Product）、价格（Price）、渠道（Place）和促销（Promotion）。 

产品：产品是指能够提供给市场被顾客使用并消费来满足自身需求的任何商

品或服务。企业在开发产品的时候要注重产品的功能特点和诉求。 

价格：这里的价格是指顾客购买产品时的价格。企业在制定产品的价格时，

需要根据不同产品的市场定位，制定不同的价格策略，进行差异化定价。同时竞

争产品的价格往往也会成为影响企业制定价格的关键因素。 

渠道:企业的商品往往不是直接从企业送达消费者，需要经过层层的经销商

和零售商等环节，各个环节在推动产品销售方面都有着很重要的作用，企业和消

费者的关系在很大程度上取决于渠道的推动力。 

促销：企业为了促进消费的增长，通过销售行为的改变来吸引其他品牌的消
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费者或导致提前消费的行为。① 

本文将在第四章至第六章中应用 4Ps 理论对百威啤酒的现有营销策略进行

阐述，对问卷调研的结果进行分析并给出相应的营销建议。 

二、STP 理论 

STP 中的 S、T、P 分别是 Segmenting、Targeting、Positioning 的缩写，

即为市场细分、目标市场和市场定位。 

STP 理论的意义在于选择出公司自身的目标消费群体。市场往往集合了众多

消费需求，企业无法满足所有的需求。企业应该根据不同的消费需求、顾客的购

买能力等因素将市场分为由相似需求构成的消费群，即子市场，这就是市场细分。

企业可以根据自身战略和产品情况从子市场中选取有一定规模和发展前景，并且

符合公司的目标和能力的细分市场作为公司的目标市场。随后，企业需要将产品

定位在目标消费者所偏好的位置上，并通过一系列营销活动向目标消费者传达这

一定位信息，让他们注意到品牌，并感知到这就是他们所需要的。② 

（一）市场细分 

市场细分是指企业根据消费者问卷调研或市场调研，根据消费者的需求和欲

望、购买行为和购买习惯等方面的差异，把某种特定产品或服务的整体市场划分

为若干消费群体的市场分类过程。每一个消费者群就是一个细分市场，每一个细

分市场都是具有类似需求倾向的消费者构成的群体。③ 

细分市场是从消费者的角度进行划分的，是根据市场细分的理论基础，即消

费者的需求、动机、购买行为的多元性和差异性来划分的。市场细分可以帮助企

业选择目标市场和制定市场营销策略，同时有利于发掘市场机会并开拓新兴市场，

并可帮助企业集中人力和物力投入到目标市场中。 

（二）目标市场 

著名的市场营销学者麦卡锡提出了应当把消费者看作一个特定的群体，称为

目标市场。通过市场细分，有利于明确目标市场，通过市场营销策略的应用，有

利于满足目标市场的需要。④ 

                                                       

① Philip Kotler, Gray Armstrong，Principles of Marketing  [M].北京:清华大学出版社：2009 
② Philip Kotler, Kevin Lane Keller 著，梅清豪 译，Marketing Management [M]. 上海人民出版社 2003.12 
③ 晁钢令，市场营销学（第四版）[M]. 上海财经大学出版社 2014.1 
④ 晁钢令，市场营销学（第四版）[M]. 上海财经大学出版社 2014.1 
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