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在限制!三公"消费的大环境下#

中国白酒消费开始由政商主导逐步向

商务和大众消费时代回归$

这本来算是一个极为正常和普通

的消费模式调整# 却使得整个行业瞬

间进入了冰冻期%%%利润下滑& 报表

难看#甚至伴随着人员动荡&市场波动

和较大规模的中小企业停工潮$ 归结

到一点# 就是之前我们的行业把更多

的精力和物力用在了销售的渠道环节

中# 从生产到销售的中间链条获得了

较多的利益$

而占据企业生产环节的车间和最

终形成终端饮用的消费者# 并没有在

这其中获得应有的尊重和价值# 这也

才使得当政策环境恶化的时候# 更多

的企业甚至来不及调整市场就开始一

落千丈$

对于其他快消品# 白酒行业的渠

道太传统也太长# 这中间的层峦叠嶂

都需要利益去维护$ 而一旦利益受损#

中间环节的脆弱性也就立马显现出

来# 这之前的大量业外团购客户低价

抛货# 企业部分经销商选择代理竞品

都是活生生的例子$

营销专家吕咸逊认为# 喊了很多

年的渠道扁平化对很多企业而言#也

许还仅仅停留在理论上和培训中$ 过

长的渠道是以低效率和高成本为代价

的#白酒薄利的时代到来#必将使得企

业越来越接近消费者$

青岛啤酒股份有限公司董事长孙

明波认为#在大数据的帮助下#企业可

以有针对性地了解消费者# 可以明了

哪些广告传播是有效的# 哪些是被浪

费掉的$ !现在我们最关注什么呢' 是

消费者#啤酒的消费者$ "据悉#青岛啤

酒每年都会聘请国际公司做调研&抽

样#做消费者调研$

福莱希乐国际传播咨询公司中国

区总裁李宏认为# 在数字革命的背景

下#对品牌和营销者的挑战是从!如何

找到这些人"到!如何找到这些人在不

同时间和空间中的需求"( 从过去以

!单一或分散的方式去形成和这群人

的沟通信息和方式"#到现在如何!和

这群人即时沟通&响应&解决他们的需

求"$

值得关注的是# 我们正在或者说

已经进入一个充满机会的大数据时

代$ 网民和消费者的界限正在消除#企

业的疆界变得模糊# 所谓企业的根据

地市场#将渐渐变得荡然无存$ 网络的

渠道已经打破了这种界限# 电商的产

品传播和配送体系是对企业固有市场

的一种有力冲击$

况且# 现在已经有白酒企业开始

导入互联网思维# 来改变甚至颠覆以

往的销售模式$
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年
!!

月
!!

日# 由茅台北京

自营店策划的 !茅台台柱粉丝团北京

同城活动"圆满结束$ 活动中#从网络

报名成为!茅台粉丝团"的粉丝们在北

京茅台自营店的工作人员带领下#品

评了不同香型的白酒# 大家一起学习

品酒#互相交流$

!度过了一个充实而愉快的周

末$ "有网友回复说$

据了解#这种交流活动#茅台也只

是在
$8!3

年才开始推广#同时在网络

上发起了!粉丝团招募"活动$ !如果你

爱品酒&爱生活#如果你喜欢参与集体

活动#如果你一直是茅台的支持者#那

么就请成为我们的)台柱*吧+ 点戳大

图#进入)台柱*的世界$ "这是茅台在

自己官微发起的粉丝活动# 而且给自

己的粉丝们也起了一个好听的名

字%%%!台柱"$

不仅如此#

$8!"

年
!

月
!%

日#茅

台集团董事长袁仁国和总经理刘自力

也在茅台官微发布了新年贺词$ 袁仁

国表示#!国酒茅台官微" 自
$8!3

年
!

月
!:

日上线以来#承载了企业与网友

沟通&互动的重任#让大家更好地了解

到了国酒文化与企业文化$

!今天#我代表贵州茅台集团感谢

广大网友长期以来的关注和支持+ 同

时#向大家致以最由衷的新年问候,祝

大家在新的一年里身体健康# 事业顺

利#万事如意+ "

截至目前# 此微博被转发了
":3;

次#评论
$<3$

条$

1

老徐时评评论说#

!希望茅台能为消费者谋福利#真正地

做到实处#作为国酒#更该起到带头的

作用+ "

1

鼎钧传媒杨军在自己的微博里

感慨,茅台从腊月二十一-实际是从腊

月十五开始. 至正月初七# 先是袁仁

国&刘自力通过官微给网友拜年#然后

是集团宣传部& 销售公司等十部门给

网友拜年# 成为春节期间名酒唯一微

博热点$ 难怪去年茅台微丝的活跃度

平均每三天达
$888

多万#互联网新闻

每月
$88

多万条#长期领先$ 这是茅台

以更细的传播经营更广的市场$

这就是互联网思维%%%黏住粉丝

一起玩儿$

实际上#所谓的
9$9

模式#也是

酒企基于互联网平台拓展的一种新的

渠道模式#相比于传统渠道#消费者的

体验并不充分$ 线下媒体的弊端也在

于此# 单向无法收到终端消费者的实

时反馈信息$

但是#基于大数据支撑的
9$9

产

品销售模式# 借助于线上媒体的特点

和优势# 可以双向甚至多向地与消费

者进行体验式互动# 帮助消费者完成

体验#完成品牌的推广#这就是其巨大

的魅力所在$

在北大社会学博士& 锡恩咨询集

团董事长姜汝祥看来# 现在的电商渠

道创造客户或者品牌的秘密# 那就是

线下活动# 线上传播# 再回到线下活

动#再形成线下传播的!点
=

大数据
'

点
'

更大数据"的循环过程#!这其实就

是
9#9

模式的本质$ 有人也许会奇

怪#那销售在哪儿呢' 是的#真正的电

商并不存在销售#只存在于沟通$ 电商

战略强调的观点是, 如果你能够让客

户信赖与喜欢#那么#消费者就会自己

去找你的产品$ 苹果是这样做的#小米

也是这样做的$ "

对酒类企业来说# 尽管我们不是

苹果#也不是小米#但我们应该学习他

们的销售思维和市场模式# 运用互联

网思维去尝试这种
9#9

模式# 因为#

这就是未来商业的常态$

+,-./

有一个做智能手表的品牌# 通过

<8

条微信#近
<88

个微信群#经
3

千多

人转发#

<<

个小时预售出
<>2:>

只
?=

@)A5/

智能手表# 订单金额达
:88

多

万元# 这就是微信朋友圈社会化营销

的魅力$ 有一点要记住#口碑营销不是

自说自话#一定是站在用户的角度&以

用户的方式和用户沟通$

营销专家谭长春认为# 任何一个

互联网产品# 只要用户活跃数量达到

一定程度#就会开始产生质变#从而带

来商机或价值$ !注意力经济时代#先

把流量做上去# 才有机会思考后面的

问题#否则连生存的机会都没有$ "

而这也是为何茅台在其微博内积

极推广自己的!台柱"活动#为何泸州

老窖!生命中的那坛酒"在全国各地进

行路演推广的目的所在%%%通过产品

或者品牌活动#牢牢抓住终端消费者$

一旦他们的数量超过临界点# 就会产

生无穷的市场购买力和品牌传播力$

不得不说的是# 现在是一个大数

据横行的时代# 也是新媒体层出不穷

的时代# 更是一个让传统行业跟不上

步伐的时代# 变幻莫测的新媒体一次

次让习惯了传统模式的白酒企业束手

无策$

有的企业老总个人博客开了不到

一年#刚养成了写随笔的习惯#微博就

来了#并彻底颠覆了博客$ 部分企业纷

纷开通自己的官微# 还在适应如何用

微博发音并推广品牌的时候# 微信又

出现了$

也难怪大豫商网执行总裁崔俊超

谈到 ,!

"88

年前报纸就是新媒体 #因

为那个时候是自然传播#

:3

年前新媒

体是广播 #

;3

年前新媒体是电视 #

$3

年前新媒体是互联网#而到了
"

年前#

新媒体已成为社交网站 #

3

年前新媒

体是微博#现在在我看来#新媒体是微

信$ "

新媒体的不断更新# 在一定程度

上使得传统酒类企业很难跟上其快节

奏的步伐$ 茅台在
$8!3

年才开通了自

己的官微# 至今还有很多酒类企业没

有自己的微信和微博平台$ 但如果传

统企业需要在新时代研究并笼络住终

端消费者# 就不得不借助于这些不断

变化的新媒体# 而其前提就是企业要

拥有互联网思维$ !华夏"
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