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从包装外形上来看!现在的白酒产品雕龙画凤!仿佛

古玩店的摆设!动辄成百元的包装让人眼花缭乱"难辨真

伪#从宣传推广方面看!白酒企业要么沉迷于酿造工艺"酒

体香型等专业性很强的技术术语! 要么在广告中牵强附

会!过分夸大其所代表的历史内涵$ 白酒品牌时代精神的

缺失!限制了白酒的消费人群!固化了白酒的饮用场合!导

致白酒产品无法跟上很多现代社交习惯的变化!将白酒的

品牌内涵与消费者的精神生活割裂开来$这些现象产生的

根源就在于!酒企在进行产品研发时!只是盯在企业自身

或是竞争对手身上!没有把消费者作为产品设计和推广的

出发点$

专家认为! 这次行业调整真正可怕的并不是销量下

滑%价格下跌!而是白酒企业没有真正意识到!新的经济环

境和新的工业革命浪潮对白酒业此次调整的严重影响&因

为新的工业革命改变了我们过去的思维逻辑!颠覆了我们

的生产%营销模式!或许很多企业还没找到'出招(的招数!

就已经在市场上消失了$

盘点一下各大酒企
56!0

年所做的 '战略举措 (!无

非是 '降价 (到腰部 !推出新产品 !而且说降价就降价 !

说腰部就腰部 $ 但是 ! 酒企想过所出的新品是为谁喝

吗)想过消费者想要什么吗)现在必须是精准定位的时

候了 !必须是真正与消费者沟通的时候了 !必须是研究

消费者的时候了**
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由于行业标准和工艺透明度的欠缺!白酒品质屡受质

疑!长期以来白酒行业对此的含糊态度!更加深了公众对

白酒品质和工艺的误解& 归根到底!白酒企业没有从消费

者对安全与品质的需求出发!增强与消费者的互动!为消

费者提供清晰明了的工艺和标准诠释&

质量是企业的生命 !要正视问题 !尽快健全行业标

准 !严格质量安全检查 !并通过更加便捷的渠道 "更加

生动的宣传 !向大众普及白酒生产工艺知识 !展现白酒

酿造的文化精髓& 同时!行业协会"研究机构"媒体等各

方资源共同努力 ! 使消费者消费得清清楚楚 " 明明白

白!只有这样 !才能建立起广大消费者对白酒品质的真

正认可!使行业有效规避无妄之灾 !摆脱 '莫须有 (的舆

论质疑&

白酒行业透明度的问题 ! 反映了企业管理水平和

行业的整体发展水平& 白酒作为中华文化的重要代表!

却一直无法以正面形象走出国门 ! 打开海外市场更无

从谈起& 因此!白酒一方面需要从产业链最上游的原料

种植到最终端的产品服务 !制定出科学 "清晰的品质标

准 !带动全行业整体运营水平的提升 #另一方面 !白酒

可以借鉴葡萄酒等行业的优秀经验 ! 从战略高度将白

酒品质分级的概念与内涵向广大消费者普及 ! 逐步建

立起权威的白酒品质及价值体系 ! 重塑白酒在消费者

心中的形象&
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过去!白酒的销售模式一直倚重于经销商!因此在与

消费者的沟通上缺乏有效的体制和机制保障& 一方面!酒

企在产品开发和市场投入的决策!并非基于真正的市场调

研#另一方面!消费者无论是在超市"烟酒店!还是在专卖

店"餐饮店!都无法与酒企直接沟通!甚至网上直购也是由

电商平台来做代理! 酒企很难控制销售终端的服务质量!

掌握最准确的市场动态&

在白酒的零售商中!有的企业先在线上建立酒类电商

网站!同时依托线下自建的酒类连锁店和物流!以及与酒

店"餐厅等建立的签约合作关系!共同支撑起线上"线下联

通的会员制度#有的企业则先建线下连锁!再建线上平台!

可以说都是顺应行业发展所迈出的步伐& 而在别的行业

中!这种销售模式早已进行了变革!比如家电行业!格力在

区域市场成立以利益为纽带!以格力品牌为旗帜!互利双

赢的联合经营实体!形成了'企业
$

厂商联营体
$

渠道体(

的三级体制!企业是决策层!厂商联营体是执行层!以专卖

店为核心的渠道体是格力到达最终消费者的平台和桥梁!

保证了对供应链终端的掌控能力&

因此!行业变革过程中!白酒行业"白酒企业需要冷静

思考!站在更高层面去构建新的酒业生态圈&

让我们每一位酒圈的人!每一位热爱酒的人!每一位

关心酒的人共同思考"共同创新!共同推动白酒行业健康

发展+ !华夏"


