
宴酒坊酒业在自身发展的同时，不断参
与和开展各种社会活动。2007年，郑州广
播电视局和宴酒坊酒业共同在中牟举行了

“宴酒坊”杯戏迷擂台赛，极大地丰富了当
地人民的文化生活。

宴酒坊酒业本着弘扬千年古酒文化、提
倡健康合理饮酒的宗旨，经常深入各社区
举行丰富多彩的活动。这不仅在各大社区
留下了宴酒坊的身影，让宴酒坊品牌家喻
户晓，也丰富了社区群众的文化生活，受到
了郑州市民的一致好评。

每年婚博会，宴酒坊酒业都以良好的精
神面貌、产品优秀的品质和包装以及宴酒坊
独特的婚礼服务成为婚博会上的一大亮点，
吸引了众多参访者的眼球。

2008年，宴酒坊酒业开展了“宴酒坊”
杯征联活动。此次征联活动共收到来自全
国 31 个省市自治区和香港特区作品 1530
副。其中有 58位作者是全国各地的楹联协
会会长、副会长。2009年 3月，宴酒坊开展
了“十万元征集广告语”活动。此次活动共
有来自全国各地的 12169人参加，参赛作品
达 68795条。因参赛人数和作品数远远超
出预期，宴酒坊酒业将原定 10万元征集广
告语的奖品调整为 53.9万元，将原定 131名
获奖者调整为 1998名。一条条广告语道出
了消费者的心声：

宴酒坊，来自健康的问候！
宴酒坊飘香，专卖店护航！
宴酒坊专卖，零距离健康！
宴酒坊，定格了中国专卖酒的坐标！
…… ……

20092009年年1010月月1010日日 星期六星期六 主编主编 卢林卢林 编辑编辑 梁冰梁冰 校对校对 薛梅薛梅 版式版式 陈媛媛陈媛媛

[编者按]
酒的起源可以追溯到史前时期，中国是最早掌握酿酒技术的国家之一。酒，以水的外形、火的性格渗透在人类生活历史的各个角落及人类食文化文明的方

方面面。何为美酒？只可意会无法言说。多少年来有多少文人墨客对美酒定义、对美酒赞美，谁也说不清。
时间推至今天，在中国当今市场经济和白酒市场经营如火如荼的形势下，谁能独占鳌头引领市场走向，把握白酒经营走势，谁就占据了制高点。对广大消

费群体来说，何为重要？健康！对酒企业来讲，何为重要？质量！毫无疑问，“质量已成为酒企业的立身之本，拥有市场已成为酒企业的立命之源”。

近年来，面对激烈的市场竞争，各
厂家为了抢占市场份额，都使出浑身
解数，想出了各种花样翻新的促销手
段，销售价格也异常混乱，出现了销售
价低于出厂价的怪现象。一时间，厂
家商家怨声四起：商家抱怨无利可图，
厂家抱怨被应收款弄得焦头烂额。很
多企业被淘汰出局，其中也不乏有相
当实力和慧眼的厂家，通过自己独有
的营销模式及质量保证体系，稳住了
市场。

有一种酒，它不进商场超市，不挤
市场，在白酒销售的激烈竞争中坚守
自己的经营模式——专卖店直销，会
员制发展。

有一种酒，它在市场浪潮中始终
将“健康饮酒、文化饮酒”作为发展的
核心理念，成为百姓酒桌上的健康饮
品，引领健康生活新时尚。

它就是——“宴酒坊”。
“宴酒坊”在全国各地设立会员连

锁店，实现从生产到销售的直营模式；
“宴酒坊”推崇健康理念，营造独特文
化，为企业长远发展觅得持久的文化
依托和理念支持。

晚报记者 谢宽

如今，百姓提起宴酒坊及其销售模式，都亲
切地称“宴酒坊，咱自家的酒坊”“宴酒坊专卖，
咱老百姓的酒柜”。

宴酒坊，一个有着千年历史和文化底蕴的
白酒，一个扎根中原大地，依靠会员店直销模式、
定格中国专卖酒坐标的白酒，它的诞生有着一段
广为传诵的佳话，它的发展有着自己坚实的足
迹。

“宴酒坊”是春秋时期齐国上大夫晏子发
明、宋高宗赵构亲笔题名并下旨该酒只能为宫
中宴用酒，不可在民间流传。1997年香港回
归，香港喜来登酒业将“宴酒坊”酒献于香港国
际会议中心，成为香港国际会议中心外交事务
及政务会议的唯一指定特供酒。

现在宴酒坊“掌舵人”毛凌志，2006年从海
外学成归来，被香港喜来登酒业慧眼相中，出任
香港喜来登酒业副总裁。2007年，为庆祝香港
回归十周年，在毛凌志的提议下，香港喜来登酒
业开始将“宴酒坊”在内地销售，“宴酒坊”酒重
新回到民间。同年，郑州宴酒坊酒业成立，毛凌
志担任总经理。

毛凌志根据多年在海外求学的丰富阅历，
加上对东西方文化理念的独到认识和独特见

解，在对国内市场进行了深入细致的考察后，他
抛弃一贯的分级代理销售方式，放弃白酒经营
挤市场、拼酒店、争销路的一般办法，构建自己
的营销网络，在全国各地设立会员连锁店，实行
从生产到销售的直营模式，将宴酒坊定位为“市
面上买不到的一种酒”。

有人提出质疑，不进酒店，不进商场超市，
打造一种市场上买不到的酒，这种会员制的经
营模式是否可行？宴酒坊酒业总经理毛凌志讲
了他经营之道的十二字方针：“会员专享、几何
增长、口碑传媒。”

“会员专享”指的是销售理念。他说：为什
么有些地方出现一年喝倒一个“酒牌子”的现
象？这就是商家只顾眼前利益，忽视了自身保
护意识，你的酒满天飞，哪里都可以买到，一旦
你的酒有了市场，假酒也就出现了；假酒出现
后，消费者就不会再买你的酒，你就放弃了市
场。“宴酒坊”酒不在市场流通，这个酒只能在我
们的会员店和专卖店才能买到。换句话说，我
们的每一瓶酒都有自己的“身份证”，我们的会
员喝着放心，他会一生喝我们的酒，成为我们的
终身会员。这就是销售理念。

“几何增长”指的是“几何倍数增长”销售方

法。他说，第一年我开1个店，第二年开2个，第
三年开 4个，第四年开 16个，第五年开 256个，
第六年开多少呢？ 一个店一天平均卖一箱酒，
一年一个店卖1.1吨酒。前四年我们会负盈利，
但到了第 5年，我们的利润就会呈几何倍数增
长。通过实践证明：这种方法是可行的，今年是
第 3年，宴酒坊专卖店已经发展到 260个，远远
超出第3年开4个店计划的65倍。现在要进行
加盟的人很多，我们都婉言谢绝了。我们的会
员有多少呢？也是呈几何倍数增长。

“口碑传媒”指的是服务意识。在谈到服务
意识上，毛凌志说：“服务是企业的形象，好的服
务是企业诚信的体现。”他举例说，在谈到一个
人时，大家会说，这人可以，可交，会良性循环，
这人的朋友就多；大家说，这人不可以，不可交，
那就会恶性循环，大家都不愿和这样的人交
往。办企业如同做人，一定要有一个好的口碑、
诚实守信。市场如何占领，不用挤，不用争，我
们的会员会义务为我们传播。我们靠这种口碑
传媒的方法服务消费者，持续不断地发展一个
又一个的会员来壮大我们的队伍。现在已经有
人说：“宴酒坊，咱自己的酒坊”“敢问何酒最健
康？众人皆曰宴酒坊”。

白酒销售如何防假，宴酒坊首开先河。在
推行中国白酒专卖模式中，宴酒坊引领了中国
白酒销售的新潮流，成功实现了杜绝假酒流通
市场、实现健康饮酒的新尝试，为此成为近期全
国白酒行业关注的对象。新闻媒体更是将宴酒
坊的销售模式向社会宣传推广，将“宴酒坊”称
为“中国白酒专卖第一坊”和白酒销售“宴酒坊
模式”。因而也就出现了许多地方政府部门和
相关企业在研究酒产品打击假冒伪劣、保护自
有品牌的问题时，将宴酒坊及其销售模式作为
圭表现象。

宜宾电视台李秉仁先生今年向宜宾吴市长
“建议五粮液实行专卖以防假冒”的文章中就提
出“宴酒坊”无假冒产品。文章指出：“在市场经
济条件下，假冒产品的确令人伤脑筋。但是也

有不少品牌产品没有假冒。白酒如宴酒坊……
为什么没有假冒呢？因为人家有专门的营销渠
道。”

这种会员制的经营模式，除了防止酒产品
假冒伪劣上市外，还有哪些好处？宴酒坊酒业
总经理毛凌志在接受记者采访时谈了以下三
点：首先，饮酒健康有保障。宴酒坊把销售理念
定在专卖上，专卖意味着我们的每一瓶酒都有
自己的身份证，就是让消费者能喝上健康、安全
的酒，成为百姓酒桌上的健康饮品，引领健康生
活新时尚。所以，人们常说：“宴酒坊飘香，专卖
店护航！”“宴酒坊专卖，零距离健康！”“宴酒坊，
来自健康的问候！”……

其次，经销利润有保障。宴酒坊酒不进商
场超市，不进酒店，不挤市场，在白酒销售的

激烈竞争中坚守自己的经营模式——专卖店
直销，会员制发展。宴酒坊的经销模式是生
产——销售，无任何中间环节。全国每个市、
县只开一个会员店，而其他专卖店由这个会员
店统一管理、统一进货、统一价格、统一销售政
策，无不良竞争。因此，经销商利润空间大。

最后，市场稳定有保障。经销宴酒坊的酒
则必须有宴酒坊总经理亲自签发的授权书。无
此授权书者，进不到宴酒坊酒，更无法卖宴酒坊
的酒，假酒也就无法生产销售。宴酒坊无假酒，
市场稳定就有了保障。

毛凌志总经理说：“宴酒坊定格了中国专卖
酒的坐标。杜绝假酒出现、不健康白酒的流通，
实现打造中国中高端白酒销售之王则是宴酒坊
经营的最终目标。”

[毛凌志速写]
宴酒坊“掌舵人”毛凌志，这位看似

随和稳重的年轻小伙，却在国内日趋平
淡的白酒市场掀起了一阵势不可挡的
白酒旋风。短短两年有余，历经数百个
日日夜夜的南征北战，由其所领军的宴
酒坊酒业已深深地扎根中原大地，辐射
全国市场，健康饮酒、文化饮酒的核心
理念在市场浪潮的“洗礼”中不仅得到
了充分的诠释，更引发了无数人的共
鸣。宴酒坊成为酒业史上的一颗璀璨
明珠在中原大地闪烁。

宴酒坊，咱家的酒坊

定格白酒专卖，宴酒坊首开先河

作为百姓自家的酒坊，宴酒坊为会员
提供了细致入微的服务：送祝福酒，凡宴酒
坊会员生日、中秋节、春节，宴酒坊都会免
费为每个会员送上代表宴酒坊全体人员心
意的祝福酒；结婚送礼仪车队，凡宴酒坊会
员或其亲朋好友结婚，宴酒坊都会为其送
去礼仪车队。宴酒坊为此专门花费 200多
万元组建了两个礼仪车队；设计婚宴专用
酒：宴酒坊不仅专门为新婚夫妇设计了婚
宴专用的喜宴酒，还可以根据客户要求，将
结婚照、新婚夫妇的名字、结婚日期、地点
等相关内容设计在酒瓶的背标上。这不仅
在结婚宴会上是一道亮丽的风景线，而且
是永恒的纪念。保存几瓶，到每年结婚纪
念日时喝上几口，一定会勾起夫妻美好的
结婚回忆。到金婚时，这瓶酒将成为无价
之宝。

除此之外，还有及时信息服务，宴酒坊
采取会员短信、E-mail、直邮对账单等形式，
使会员可随时获知会员活动及卡内积分、购
买记录等相关信息。每次消费都会增加卡
内积分，不断增多的积分可使会员晋级，享
受到更多的优惠和更好的服务。

专业的销售渠道，上乘的产品品质，健
康的饮酒理念，全方位的会员服务，使宴酒
坊酒不断深入人心，成为百姓的健康专卖
场。

香港喜来登酒业副总裁、郑州宴酒坊酒业香港喜来登酒业副总裁、郑州宴酒坊酒业
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