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前言

白酒行业的景气度连续几年挤进前三名，尤其是白酒板块在股市的神话般表现，更是引得许多业外资
本也逐酒而来。
这不，国内最大的Pc巨头联想继2011年7月份控股湖南武陵酒业后近期又将河北的乾隆醉揽入怀中，联
想期望在酒业大展拳脚的心理表露无遗。
    所谓“酒不醉人人自醉”，茅台、五粮液这几年的突飞猛进，洋河、郎酒近两年的再度崛起和狂飙
，让白酒行业的标杆效应愈发显现。
尤其是茅台，早在2006年笔者应《销售与管理》杂志之约写了一篇《冷眼相看茅台涨价》的文章，提
到茅台的价格和价值效应远未释放出来，茅台的未来发展应该是走白酒奢侈化之路，短短几年时间，
预言变成了现实，如今的茅台正在申请奢侈品标识。
但茅台、五粮液仅仅是标杆而已，对他们来说，白酒的营销已经逐渐远去，对拥有两万多家白酒企业
的行业而言，其发展的借鉴意义不大，尤其是营销上的借鉴更不是众多的中、小白酒企业能够用得上
的。
    笔者一直在中小白酒企业工作，伴随着企业由小到大，见证了企业的成长过程，也因此积累了一些
成长中的经验，受行业媒体朋友们的厚爱，这些总结式的文章分阶段逐一发在行业媒体上以给那些在
中、小白酒企业工作中的同仁共享。
现北京博瑞森管理咨询公司将笔者这几年的文章做了一个整理结集出版，以期让更多的行业同仁更系
统地理解行业的发展规律，打开白酒营销那扇虚掩的大门。
    这不是一本白酒营销教科书！
    这也不是一本白酒营销战略规划书籍！
    它就是一本滚打在白酒营销一线十几年的营销人员的实战总结，对目前仍在行业一线奋斗的白酒营
销人员有那么一点启迪，对占据行业80％的中小白酒企业有那么一点借鉴。
    任何行业的发展其实都与国民经济的发展息息相关，白酒行业也不例外。
随着中国经济的持续高增长，白酒作为人的精神愉悦的一种体验势必会迎来更大的发展机遇，这从发
达国家走过的路即可看到。
而行业的机遇同样可以带动_大批中、小白酒企业的发展，如果您不想错过这轮发展机遇期，追上这
趟高速行驶的列车，本书或许可以带给您一些用得上的建议。
    书已成稿，好坏自有读者去评说。
在此，我要感谢北京博瑞森管理咨询公司的张本心总经理、感谢本书的主编曾奕玮先生，是他们的辛
勤工作才有了本书的出版发行；感谢我工作的企业华泽集团——开口笑公司，让我有机会亲历企业的
由小到大，也促成了自身的发展；感谢我成长过程中每一位领导，是他们的宽容和支持让我有机会将
所想付诸实践，将理论变成了实战。
    营销无定式，创意无止境。
促销最好的方式就是涨价，营销的最高境界就是没货卖。
看完本书，您能够理解透彻这两句话的真正含义，您就能够做到轻轻松松卖酒！
    唐江华    2011年12同3日
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内容概要

本书由华泽集团开口笑公司品牌部长唐江华先生所写，作者凭多年业内经验，从厂家的渠道管理、战
略战术、区域市场运作以及行业思考展望等几个方面，结合众多案例，对白酒厂商的生存发展之道给
出了较为全面的解决方案。
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作者简介

唐江华
华泽集团（原金六福酒业）开口笑公司品牌部长。

从一线业务员到销售总监，酒类行业滚打十几年，洞悉行业秘密及行业趋势，擅长酒类新品推广、新
市场拓展，上演多起市场起死回生的大戏。

是《销售与市场》《糖烟酒周刊》《酒类营销》《新食品》《中外食品》《华夏酒报》等多家行业媒
体的特约撰稿人。

一直在中小白酒企业工作，伴随着企业由小到大，见证了企业的成长过程，也因此积累了一些成长中
的经验，将这些经验见闻总结成文逐一发表在行业媒体上，以给那些在中小白酒企业工作的同仁共享
。
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章节摘录

版权页：   未来十年的营销之路 从每年800万吨的销售量跌落到近300万吨的低谷，再从300万吨逐渐起
步，恢复到目前的年产量400万吨左右，白酒行业演义了一曲悲喜剧。
 有一点值得我们欣慰：行业销售额及利税额的增长比率要大于销售量的增长！
这说明了“喝少一点、喝好一点”成了大家的共识；说明了白酒回归了它的本质，是用来交流、沟通
的媒介，而不是纯粹的生理上买醉，尽管这个功能仍然存在。
 行业发展到今天，究竟下一步该何去何从，我们又该如何卖酒？
 （一）白酒行业将进入“寡头竞争” 一个县一个酒厂，一个镇一个酒厂，中国白酒行业的800万吨销
售就是这么制造出来的。
那个时候当县长如果不知道办酒厂，你的政绩多半是体现不出来的。
这么多的白酒卖到哪里去？
别的地方卖不动，只好在家门口卖，家门口也卖不动时，就把酒发给职工抵工资，自己想办法喝掉。
销量虽然上来了，但卖酒人的日子却越发难过，给国家的利税更是无从谈起。
 物极必反，山东酒厂的广告营销一夜之间在捧红鲁酒的同时，也给国内众多小酒厂以沉重的打击，就
此走向消亡之路，白酒行业进行了一次历史上最大规模的洗牌运动，行业酒厂也从颠峰期的8万家酒
厂滑落到约3.8万家，大半的酒厂在这场洗牌运动中被洗掉。
遗憾的是，这种疯狂没能持久，被短暂胜利冲晕头脑的鲁酒，孤注一掷的营销模式很快就遭遇了寒冬
，行业随之进入急速下滑状态。
任何危机都预示着机会，五粮液的OEM品牌打着五粮液的品质保证大旗一路攻城略地，诞生了中国最
大的白酒大王——五粮液。
五粮液的崛起又带动了大批的名酒复苏，金六福、浏阳河也红遍了大江南北，消费者的觉醒又给了众
多的中小酒厂当头一棒，做白酒成了有钱人的资本游戏。
 啤酒的竞争在目前已经进入寡头竞争时代没有人不信，而啤酒的今天就是白酒行业即将出现的明天。
以前一个乡镇都会有一个酒厂，而且活得比较滋润；今天，一个省也就只有那么三五家酒厂活得滋润
，这种趋势还会进一步集中，最终形成做白酒只是少数人的游戏。
当然，考虑到中国物大地博以及消费习惯的差异性，暂时还无法准确估计这种寡头竞争时代到来的具
体时间，但从市场表现及攻打市场的方式来看已经一览无余了。
 （二）白酒营销将成为“有钱人的游戏” 以广东市场为例，以前如果能够做2000万的预算那是超级海
量投放了；现如今你说投2000万打开广州市场，就只能去忽悠外行人或者不懂酒水行业深浅的人。
古绵纯、皖酒王、诸葛酿在广州的成功是抓住了历史机遇；东方喜炮、宋河等大量品牌的饮恨沙场是
没有发现竞争形势的转变，弹尽粮绝而亡；而后期崛起的稻花香、高炉家、开口笑则是准确预估了市
场形势，备足了弹药才取得后来居上的成功。
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媒体关注与评论

做营销最重要的是要先做基础工作、强化终端、多做消费告拉动工作，少点投机、多点务实。
这就是《白酒营销的第一本书》给我们的启示。
    ——华泽集团副总裁  李贱楚    本文作者既具有营销咨询人师的策略性思维，同时又具备高级销售管
理者的执行性思考，这在当今的白酒营销行业是鲜有的。
作为营销战线上文武双全的一员大将，将他多年来的营销文章集结整理出版，其内容对白洒企业的管
理者、营销者是具有极强操作性指导意义的！
    ——黑龙江玉泉酒业董事长  方焰    无论是产品为王的时代，营销为王的时代，还是消费者为王的时
代，白酒销俦在任何环境下都有其客观规律可循，如果符合规律，企业就能做强做人，反之则沉沦没
落。
本书作者凭多年业内经验，为我们揭示了白酒销售的规律。
    ——安徽临水酒业董事长  郭安    作者结合地方白酒的实际和行业的特点，很好地把握了机遇，开创
性的把现代营销知识和白酒传统产业有机地结合，使地方中，小白酒厂找到了可持续发展的路子。
作者把这些年自己积累的经验加以总结出版，给到大家以学习和借鉴，很有意义，希望在今后的工作
当中越走越好！
    ——广西湘山酒业董事长  岳德宏
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编辑推荐

《博瑞森中小企业管理丛书:白酒营销的第一本书》将与多数白酒厂家一起，专门探究这些问题。
在新一代的消费观念和剧变的市场环境共同作用下，白酒行业面临着前所未有的机遇和挑战。
纵观市场上的白酒品牌，各领风骚三五年，一个市场上一年倒下一个品牌、甚至三个月倒下一个品牌
的案例数不胜数。
如何能避免这种“宿命”？
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名人推荐

做营销最重要的是要先做基础工作，强化终端，多做消费者拉动工作，少点投机、多点务实。
这就是《博瑞森中小企业管理丛书:白酒营销的第一本书》给我们的启永。
 ——华泽集团副总裁 李践楚 本文作者既具有营销咨询大师的策略性思维，同时又具备高级销售管理
者的执行性思考，这在当今的白酒营销行业是鲜有的。
作为营销战线上文武双全的一员大将，将他多年来的营销文章集结整理出版，其内容对白酒企业的管
理者，营销者是具有极强操作性指导意义的！
 ——黑龙江玉泉酒业董事长 方焰 我觉得本书作者的所有理论都是实战型的。
之所以这么说，一是因为他的这些文章观点全都来源于实战；二是因为他的这些经验和理论都是已经
通过实践证明是非常有效的。
 和唐江华先同行，成功就住眼前！
 ——吉林榆树钱洒业董事长 汤向阳 无论是产品为王的时代，营销为王的时代，还足消费者为王的时
代，白酒销售在任何环境下都有其客观规律可循，如果符合规律，企业就能做强人，反之则沉沦没落
。
本书作者凭多年业内经验，为我们揭尔了白酒的规律。
 ——安徽临水酒业董事长 郭安 作者结合地方白酒的实际和行业的特点，很好地把握了机遇，开创性
的把现代营销知识和白酒传统产业有机地结合，使地方中、小白酒找到了可持续发展的路子。
作者把这些年自己积累的经验加以总结出版，给到火家以学习和借鉴，很有意义，希望在今后的工作
当中越走越好！
 ——广西湘山酒业董事长 岳德宏
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