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白金酒：打造保白金酒：打造保健酒中的茅台健酒中的茅台
访贵州茅台酒厂保健酒业有限公司董事长兼总经理——张城

2009年8月9日，贵州茅台酒保健酒业有限
公司在人民大会堂举行了专家品鉴暨新闻发布
会，高调推出了礼品保健酒——白金酒，标志着
茅台集团正式进军保健酒市场。

白金酒是茅台集团自己的产品，由一向低调
的实战营销专家蔡芳新作为咨询顾问，被誉为

“国酒”的茅台酒的此次重磅出击，即在业界掀起
了巨浪，尽管茅台酒厂的诸位领导一再低调，还
是引来了公众的高度关注和各种猜测，一时之
间，众说纷纭。为了更深入地了解情况，我们有
机会走近了张城。

董丽敏/文 赵楠/图
通讯员 李颖

顺势而起：
白金酒是顺应市场

潮流而推出的
为什么茅台酒厂会在此时推出白金酒，是

否是为了和其他品牌保健酒竞争，面对这一敏
感话题，一派儒商气质的张城坦诚表示：“不存
在谁竞争谁的问题，而是茅台集团看到了保健
酒行业的巨大发展空间，从而有计划、有步骤地
研发推出的，保健酒行业存在已久，尤其是近年
市场需求从几个亿到2008年的100多个亿，并
有以年均30%的高速增长趋势。我国保健酒
的市场份额仅为整个市场容量的0.5%，相比国
际上保健酒消费量占酒类总量2%的比例而言，
2008年市场缺口就达到300亿元人民币。”然
而，目前这个市场是鱼龙混杂，各种品牌、档次、价
位不一，行业标准有待完善。茅台酒厂作为中国
的民族工业，是有责任，有义务打造好中国的民族
品牌，做出真正好的保健酒。

作为美国哥伦比亚大学经济学博士的蔡
芳新更是诚挚地告诉我们，茅台保健酒厂推出
这个品牌的初衷，就是让老百姓健康的喝酒，喝
健康的酒，为此，他们还有一句很响亮的口号就
是：把白金酒，打造成保健酒中的茅台。

借势而兴：
“希望更多商家加入，

一起把市场做大、做强。”
蔡芳新，贵州茅台酒厂（集团）保健酒业有

限公司白金酒事业部董事长、北京德惠生科技
发展有限公司董事长、中国著名营销实战专家、
社区健康体验营销模式倡导者。代表作品：背
背佳、明目镜、好记星、清华眼宝。背背佳营销
模式：产品为器，需求为道、依托软文+硬广告启
动市场、精准互动，提供增值服务。

说起市面上流传的蔡芳新PK史玉柱之
说，蔡芳新说到：“与其说是竞争，不如说是一
种竞合关系更准确些，所谓竞合，就是竞争合
作关系。之所以这样讲，主要是因为双方无
需置疑的存在者竞争关系，同为名酒系列推
出的保健酒，同样是引进了强有力的销售外
援。但很多人在注意竞争状态时，忽视了很
重要的一点，作为保健酒的生产厂家，二者还
存在着一种合作关系，大家共同开发市场，规
范市场，让好的品牌走向消费者，让好的产品
走进千家万户，造福市场，造福百姓。”

“比如茅台酒近年来的大力发展，就得益
于各个酒厂之间的强力推销和发展，如五粮液、
郎酒、杜康的发展，使得整个白酒行业都扩宽了
道路，茅台酒的销售额度也是突飞猛进。这就
是竞合关系很好的一个体现，水涨才能船高。”
张城说：“目前的保健酒行业的市场还是很大
的，市场的需求缺口也是很大的，一家是既做不
完，也做不好，所以，我们希望有更多的商家加
入进来，一起把市场做大、做强。”

问起白金酒的市场销售采取何种营销策略
呢？蔡芳新仍然比较低调，几次三缄其口。但
从一系列营销策略上，略微窥得一斑，简单总结
起来，大概有以下几点：

首先是“重”，所谓的“重”，就是指重磅出
击，市场出手重。首先，是 8月 9日在人民大会
堂召开记者会，高调宣布茅台酒要进军保健酒
市场，造成震撼的市场舆论。随后，又选择河南
作为样板市场，高调推出白金酒，请老百姓免费
品尝。白金酒在河南半年投入 5000万的广告
费更是破了河南省单一广告投放记录。

其次是“快”，从8月9日召开记者招待会到
今天，短短一个多月的时间，就完成了系统招商
工作，在我们的一再追问下，蔡总只是透露了一
个数字：8月19日的招商会上，他们光是一天之
内的首批到账款，就收到了2000万。

第三是“稳”，据说下一步，白金酒还将在郑
州秋季糖酒会上进行全国范围的招商，情况如
何，令人期待。这些都是白金酒采取的稳扎稳
打，步步为营的营销战略，也是蔡芳新营销战术
中最显著的一个特点。

第四，打“感情牌”，不管是黄金酒还是白金
酒，市场定位都是送给长辈、领导、亲人、爱人的
酒，而白金酒的感情牌，喊出的口号就是：送礼

升级，今年流行。
这也是白金酒把河南作为首个样板市场的

原因。河南作为中华文明的发源地，华夏文明，
博大精深，人文历史，源远流长，是中华文化沉
淀最深厚的地区，而中华文化，更是离不开“酒”
文化。其次，它得天独厚的地理位置，京广和陇
海两条铁路在这里交汇，是全国的交通枢纽，更
由于近年来商品经济的迅速发展，而得以万商
云集、货通天下。

所以，茅台酒厂毫不犹豫的把样板城市选
择在了河南，双节之际，更是推出了免费品尝的
高成本战略，让河南的老百姓都能够品尝到茅
台酒厂的节日厚礼。

第五：质量为本，茅台酒之所以敢于让老百
姓免费品尝，主要是茅台酒过硬的品牌质量，这
也是在白金酒这个品牌推销中最关键的一点。

区别于其他保健酒，白金酒用的是茅台酒
的酱香酒基，除了具有茅台酒的醇厚香味，酱香
酒基本身就有保健功能。打开一瓶白金酒，人
还没有走近，就远远地闻到一股浓郁的酒香，不
仅有保健酒的功能，而且还是国酒茅台的味
道。张总开玩笑地说到：“河南人不仅都能喝
酒，而且都会品酒，酒好不好，品品就知道了
嘛！”

贵州茅台集团公司是全国唯一集国家一
级企业、国家特大型企业、国家优秀企业（金
马奖）、全国质量效益型先进企业于一身的白
酒生产企业。并被评为中国“2009年度信誉
企业”。2008 年贵州茅台实现营业总收入
82.41亿元，净利润 37.99亿元。现品牌价值
在 200 亿左右，预计 10 年后可达 1240 亿元，
进入世界前20强最有价值品牌。

茅台集团多年来一直倡导健康饮酒观
念，此次推出的白金酒是以优质酱香型白酒
为基酒，融入 18味天然植物药材，组方甘淡
不热，温调五脏，不失茅台酒之本色，又载药
性之情，酒与药相融，和顺于天然，开创“温通
调养”的健康饮酒新观念。白金酒以中医验
方为基础，经多年研究，采用贵州茅台酒厂
（集团）生产的优质酱香型白酒为酒基，用红
参、当归、罗汉果、枸杞、黑芝麻、红花、大枣、
肉桂、桑椹、桂圆等天然原料配制而成。

白金酒是由茅台集团资深调酒师王道远
老先生亲自调制的，将国酒茅台与中医验方
的完美结合，借酒之力、用药之功，继承茅台
酒原有口感，酱香突出、口感清淡醇和，具有
茅台酒的基本风格，具有缓解疲劳等保健作
用。张城说：“王老先生都70岁了，依然是精
神矍铄，健康硬朗。这个酒是老先生花了几
年时间调制出了的，凝聚了老先生多年的心
血。不仅味道纯美，而且具有强身健体之功
效，是老少皆宜的健康补品。”

白金酒以中医理、法、方、药为根本，以
平、正、轻、灵为基础，更重养生和调养。中国
保健协会相关专家对此分析说：“由于白金酒
内含纯植物的中草药，其组方甘淡不热，温调
五脏，口感醇香，无药味之痹，不失茅台酒之
本色，又载药性之情，酒与药相融，和顺于天
然，敬养于长辈，款待于豪杰，是素日善待于
身的美味佳浆。”

“白金酒与传统的大补酒不同，补酒一般
都是重方入药，主要针对特定人群，白金酒是
轻方入药，重在调理，起强身健体之用。”张诚
说：“白金酒的上市标志着中国保健酒从原始
的滋补型向平和的温补型转化，从短期的保
健功效向中长期保健功效的转化，它站在健
康维护的立场上向消费者提出；温通血脉，慢
慢饮酒，一天一两的饮酒方式。这种方式完
全符合‘酒少饮而活血’的中国养生古训，为当
今的保健酒市场树立了健康饮酒的新观念。”

张城告诉我们：“所谓‘白金’代表的是白
金酒拥有的白金级的生态、白金级的水源、白
金级的工艺、白金级的品质、白金级的口感、
白金级的健康、白金级的文化、白金级的品牌
……”

后记：孟子云：“得道多助，失道
寡助”，“天时、地利、人和”全都占尽
的白金酒更是一经上市，就受到了市
场的广泛关注和热烈追捧，而它更是
寄喻了“如意”的理念，传承了中国几
千年的如意文化，传达了一种吉祥、
福气的寓意，具有中华民族特色 ，象
征祥瑞，吉祥、称心、“尽如人意”、“所
求无不得，所欲皆如意”。所以，白金
酒不仅是展现了一种厚重的文化，更
是带来了一份深深的祝福。

人物简介

张城，贵州茅台酒厂(集团)保
健酒业有限公司董事长兼总经理。
从先进公务员到成功企业家，十年
历练，成长为优秀的青年企业家。
面对严峻的行业形势，强烈的责任
感让他意识到只有变革才能在保健
酒领域奋起直追、再铸辉煌。近年
来，茅台保健酒业有限公司在张城
的带领下，实行了大刀阔斧的改革，
发生了巨大的变化。

造势而搏：重磅出击，首选河南作为样板市场


