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酒业时代 谱“白金”传奇

面对中国酒业的黄金发展之势，虽然
已经成功运作了好记星、背背佳、清华眼
宝等诸多成功商业品牌，但也嗅到了中国
酒业发展的契机，果断大手笔投资酒水领
域，并成功和茅台集团合作，创立了茅台
白金酒品牌。2009年1月，在贵州工业强
省战略的指引下，茅台集团实施大茅台战
略，在此背景下，在中国酒业协会、中国保
健协会、贵州茅台集团各级领导的关怀支

持下，茅台集团正式对白金酒立项，7 月，
白金酒酒体风格研制成功，8 月 9 日，“茅
台集团白金酒专家品鉴会暨新闻发布会”
在北京人民大会堂召开，白金酒隆重上
市，白金之舰扬帆起航。作为茅台集团的
新生力量，白金酒横空出世便以破竹之势
席卷大江南北，到 2009 年底，白金酒营业
额达1.8亿元。

低端产品通过传统渠道迅速占领市

场；集团通过对中国酒水市场的深度调
研，同时推出了中高端产品，通过专卖渠
道营销，创造性地打造出了中国酒业的全
新商业模式——白金酒礼行，开启了白金
酒在全国遍地开花的局面。白金酒礼行
模式是一种全新的酒业连锁零售业态，成
为白金酒发展历程的伟大转折点，并被评
为 2010~2012 年度中国最成功的连锁商
业模式之一。

2014 年，中国酒业进入深度调整期，
白金酒主动求变，明确了依托白金酒礼行
及现有关系资源，深入开发1.0版、2.0版、
3.0版企业定制酒，逐步规模化；依托白金
酒生产基地、万吨酒库和白金藏酒馆，全
面推广白金封坛酒，引领市场大坛消费新
潮流；依托生产平台、营销平台，全面实施
品牌开发战略；依托传统渠道创新营销模
式，深入推进“千县万镇工程”。

2015 年开始，白金酒将坚定不移地
推进3.0版企业定制战略、封坛酒战略、品

牌开发战略和“千县万镇工程”战略，为全
面打造中国酒业第一数据库、中国中高端
酱香酒第一品牌、中国酒业第一连锁、中
国个性化定制酒第一品牌、中国健康养生
酒第一品牌、中国文化艺术酒第一品牌而
努力奋斗。

在茅台集团的规划中，到 2015 年，实
现20亿元的销售规模，到2016年，实现在
资本市场上市。在茅台集团实现千亿目
标的同时，白金酒的目标是，实现百亿销
售规模。按照计算，在中国市场要实现百

亿目标，就需要培养 50 万~100 万忠实消
费者，这个过程，需要不断地努力学习，不
断地汲取新力量，当然更需要规范化的管
理。当下，白金酒的个性化定制酒的创
新，受到了市场认可，未来的白金酒发展，
还要在这个方面下笔。我认为，在中国酒
水传统营销同质化的当下，白金酒将根据
中国目前酒水营销的特点，确立白金酒的
营销模式，即快速分销、体验营销、动销活
动和新闻事件，将始终贯穿整个销售之
中，并由此抢占白金酒的市场空间。

精准定位产品 犹如破竹之势席卷大江南北

2013 年 5 月 31 日，贵州茅台酒厂（集
团）白金酒有限责任公司在贵阳正式成
立。此举意味着经过市场化运作了 4 年
的白金酒，由茅台旗下一个子品牌正式发
展成为茅台集团的独立子公司，为大茅台
战略的实施迈出了重要的一步。

白金酒自上市以来，坚持质量为本、

市场为先、营销为要，年均增幅超30%，成
为茅台集团重要的战略品牌。面对中国
酒业的市场变局，茅台集团及时调整战
略，进一步升华“白金模式”，组建成立贵
州茅台酒厂（集团）白金酒有限责任公司，
全面整合技术优势、人才优势、资源优势、
品牌优势、网络优势和营销优势，加强深

度合作，对进一步做大做强白金酒，打造
百亿白金、助力千亿茅台具有重要意义。

随着白金酒在全国个性化定制市场
的逐步开拓，白金个性化定制消费形成规
模，同时，白金酒在12月31日正式推出白
金文化艺术酒，满足了更多高端定制，开
启了中国定制酒的白金时代。

定制企业战略目标 打造中国酒业“第一品牌”

2015年开始，白金酒将坚定不移地推进3.0版企业定制战略、封坛酒战略、品牌开发战略和“千县万镇工程”战略，为全
面打造中国酒业第一数据库、中国中高端酱香酒第一品牌、中国酒业第一连锁、中国个性化定制酒第一品牌、中国健康
养生酒第一品牌、中国文化艺术酒第一品牌而努力奋斗。
作为酒业闻名的“营销大师”，我曾开创了白金酒礼行专卖模式并创造了中国酒类“礼”字号产品专卖的先河，短短的三
年时间，就在全国开发了500家，并实现了100%盈利，成为中国最成功的商业模式之一。“多体驱动”营销策略和“超
限战”战术，推动了白金酒在纷繁复杂的中国酒业脱颖而出，白金酒成为中国酒业近几年发展最快的品牌之一。
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