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精准定位、文化交流、新品上市……

白酒玩转营销学
前不久，2013“习酒·我的大学”

大型公益活动助学金发放仪式在郑
州举办。此前，贵州茅台酒厂(集团)
习酒有限责任公司河南营销中心向
平顶山市希望工程办公室一次性捐
款 15 万元，用于资助今年考入全日
制二本及以上院校、家庭经济困难的
平顶山籍大学新生。真正热心公益
活动的确能迎来好口碑，习酒此举赢
得了不少师生的好评，在暑期的“谢
师宴”上自然也占据了一席之地。

从学生到刚刚工作的 80 后、90
后，似乎谁获得了年轻人的心谁就
是赢家。于是，白酒企业纷纷走起
卖萌路线。今年上半年，宋河股份
先后推出“嗨80”和“宋河扣扣”两款
瞄准 80 后、90 后消费人群的时尚白
酒。据说，“宋河扣扣”上市6天就销
售了10万余瓶。还有之前的宝丰小
宝酒，是一款专为“85 后”打造的白
酒。连剑南春也推出了“纯享 21”，
泸州老窖推出“泸小二”，都带着青

春色彩。
有业内人士分析：“以前粗放式

的市场开拓模式，无法加强消费者
对某一个白酒产品的忠诚度，除了
极少数有独特历史渊源的高端白酒
拥有固定的消费群体外，其他产品
普遍没有真正走进消费者心里。这
就需要我们从消费者的角度进行深
入细致的研究，并推出相应的定位
措施和营销推广，改变过去陈旧的
经营方式。”

精准营销：酒企酒商扎堆“卖萌”

9 月 9 日，贵州习酒在嵩山饭店
召开了中秋联谊答谢会，会上，演
出、抽奖等精彩活动好戏连台，丰厚
的回馈礼品，带给前来参会的经销
商很多惊喜。

9 月 14 日下午，河南省副食品
有限公司举办 2013 年答谢会，旨在
感恩回馈消费者和酒企、酒商。届
时，不仅有市场稀缺酒类资源的独

家展示，还有“庆中秋名酒感恩价 1
折起售”活动。与此同时，这还是
一场不容错过的专场订货会。活
动相关负责人介绍：“希望借助此
次活动，为消费者和酒企、酒商之
间，搭建一个面对面畅所欲言的
沟通平台。生产和销售的企业，
需要更了解消费者的需求，而消
费者也想更进一步看到企业的文

化与创新。”
在以往，如此大规模、全方位的

答谢订货会并不多见。“这种文化交
流活动，对企业是一种精神促进。”
同时酒商表示，“白酒业不可能总抱
着传统营销的老模式发展，要想在
市场有新的突破，就必须转变思路，
而文化营销就是转变过程中一个重
要的环节。”

文化营销：搭建一个面对面畅所欲言的沟通平台

在传统营销中，有一样是白酒
行业做得最好、最突出的，那就是不
断有新产品和大家见面。这种在口
感、工艺上的推陈出新，能够不断刺
激消费欲望。

近日，宴酒坊刘氏春秋酒在郑州
宴酒坊酒厂举行上市启动仪式。据
了解，宴酒坊刘氏春秋酒是宴酒坊酒
厂生产的姓氏系列酒之一，由齐国上

大夫晏子发明，汉高祖刘邦发扬光
大。经世界刘氏联谊总会考查，当年
酿造刘氏春秋酒的酒沟村，现位于郑
州市航海西路近西四环处，经多次磋
商，世界刘氏联谊总会与宴酒坊酒厂
共同开发了刘氏春秋酒。

在新酒上市的同时，企业还邀
请消费者代表和刘氏海外宗亲代表
一起参观了宴酒坊的酿造车间、存

储车间和灌装车间，体会了纯粮酿
造的生产过程。令大家印象深刻的
是，灌装线全长76米，一个小时可以
灌装6000瓶酒。“当我真的走进酒企
生产车间时，看到的是精湛的酿造
工艺和壮观的生产规模，以及工人
们敬业的精神。”有消费者代表说，

“好的酒企才能生产好酒，这样的酒
我们才喝得痛快。”

“零售不是终端，只有消费者才是真正的终
端。今天的白酒行业，需要真正走向终端
……”最近，在白酒行业中流行着这样一句
话。那么，怎样做才能赢得广大消费者的心
呢？以眼下的中秋市场为例，我们看到了白
酒业正在努力转变营销思路。
郑州晚报记者 王一品


