
… 经销商

感受到了酒鬼酒
所做的努力

对于酒鬼酒所做的努
力， 经销商们也明显感受
到了。

和酒鬼酒走过了15个
春秋的湖南恒和商务发展
有限公司总经理陈尚志对
酒鬼酒的努力一直看在眼
里：“去年酒鬼酒遇到了一
点困难， 但公司方面做了
很多努力，积极应对、消除
影响、重塑信心，我们都看
到了。”

在陈尚志看来， 经过
一些事件的磨砺， 公司也
做足了“内功”：不断改进
品质、扩大产品线、拓展渠
道、提升品牌影响力。

“这两年，酒鬼酒无论
从产品质量还是品牌塑造
上来说， 都有了巨大的提
升， 而这种脚踏实地的做
法应该得到肯定， 酒鬼酒
肯定会越来越好。”

“我也看好酒鬼酒的
发展。”在上海鹏城王酒业
有限公司主要负责酒鬼酒
运营的陈冰也毫不掩饰对
酒鬼酒的“忠诚”：2008年
“牵手”酒鬼酒时，酒鬼酒
并不强大， 市场份额并不

高， 让他们决定和酒鬼酒
战略合作的主要原因，就
是看到酒鬼酒的酒质和文
化内涵，而这一点，无论经
过什么风波也不会改变。

而且，在陈冰看来，酒
鬼酒非常务实，非常诚信，
也非常负责，“这才3月份，
但酒鬼酒前两个月的费用
已经全给我们兑现”。

同样， 当初因为酒质
好而选择经销酒鬼酒的曹
珂也坦言， 大型经销商对
酒鬼酒都是非常忠诚的，
而见惯了大风大浪的他
们， 不会因为小小的风波
而放弃酒鬼酒，“我对他们
有信心”。

苦练内功赢发展机遇

除了感受到酒鬼酒公
司的努力外， 酒鬼酒的经
销商们自身也没有放弃前
行。

主营江浙沪市场的陈
冰表示， 以往他们多是做
团购， 而今年将重点耕耘
终端， 如卖场、 连锁经营
店、湘菜馆之类的。

“如今，渠道这部分的
投入，我们增加了很多，这
也为将来的快速发展打下

了很好的基础。”陈冰直言，
事实上， 如今遇到的困难，
不是酒鬼酒一家，而是整个
行业的问题，但这却是酒鬼
酒的机会，“以往我们做渠
道时，会遇到行业内部的阻
击， 而今年反倒顺畅多了，
这也让我们对未来更有信
心”。

和陈冰一样， 曹珂今年
也重点做终端。“往年我们的
销售以团购为主， 费用也是
朝团购方面倾斜得多， 而今
年， 我们将压缩团购方面的
费用，向终端倾斜。”

“我们今年的重点还是
团购。” 在石家庄经营酒鬼
酒的王军辉告诉记者，他们
的团购与传统的团购不一
样， 他们是做的“圈子团
购”。 他们会不定期举办不
同类型的活动， 如品鉴会、
钓鱼之类的，将团购客户紧
紧团结在自己的周围，从目
前来看， 效果也非常好，团
购量并没有减少很多。

同时，王军辉还将深耕
县级市场。“我们今年新增
了40%的营销人员，就是为
了把手伸到下面去，主攻县
级市场。” 王军辉信心满满
地表示，他相信他们的将来
会更好。
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酒鬼酒巨资恢复市场信心
经销商同舟共济相信未来在战争中，敌人最怕

的就是对手上下一条心。
显然，如今的酒鬼酒就是
这个可怕的对手。

在整个白酒行业沉
寂的现在，酒鬼酒并没有
沉默，它的做法是：投入2
亿元发起两期以经销商
为核心的市场恢复活动。

“我们的目的是帮助
经销商尽快动销，而不是
把产品积存在仓库里。”
对于自己的做法，在日前
酒鬼酒召开的2012年度
股东大会上，酒鬼酒股份
有限公司副总经理、酒鬼
酒供销有限责任公司总
经理郝刚如是说。

而针对酒鬼酒的这
一行动，酒鬼酒经销商给
予的回应是：不离不弃。

在经销了3年多酒鬼
酒的河南卫群酒业有限
公司相关负责人曹珂看
来， 按照郝刚的说法，到
时花在经销商身上的将
不止2亿元，“当时选择酒
鬼酒就是看好它的发展，
相信它的品质， 如今，我
依然相信”。

■记者 刘玲玲

… 酒鬼酒

斥巨资恢复市场信心

对于市场的变化， 酒鬼
酒向来反应迅速。

在去年白酒行业遭遇重
重危机下，酒鬼酒立即动作：
举行产品推介会、 新品品鉴
会、加大广告投入。

“仅我们这就举办了100
多场新品品鉴会， 而且正面
促进效果也非常明显。”石家
庄朗川贸易有限公司相关负
责人王军辉坦言， 酒鬼酒公
司对品牌重塑付出了很多的
努力，减少了他们很多负担。

事实上， 花钱帮经销商
举办新品品鉴会， 只是酒鬼
酒公司所做努力的一部分。

为获得经销商队伍支
持， 酒鬼酒宣布将进行两期
市场恢复活动： 第一期截至
今年3月底，计划投入2亿元，
针对公司的经销商、专卖店，
直接补贴店面租金和人员工
资； 第二期资金规模暂未透
露。

酒鬼酒对经销商的安抚
得到了回报。 酒鬼酒供销有
限责任公司相关负责人透

露， 在今年12月初举行的
全国经销商大会上， 就有
800多位经销商出席，大家
仍看好酒鬼酒的长远发
展。

“目前市场信心正一
步步恢复。” 王军辉表示，
目前他所经销的石家庄市
场， 今年一二月份销售明
显回升， 虽然比去年同期
仍然有差距， 但是随着信
心的恢复， 市场回归正常
指日可待。

王军辉的感受与酒鬼
酒的计划不谋而合。 对于
目前的市场情况， 酒鬼酒
公司也表示，将用1年时间
来恢复市场销售。

将推低价位新品

斥巨资重塑市场信心
只是第一步， 接下来酒鬼
酒还将有一连串的动作，
最近的策略是： 调整产品
结构，拓宽销售渠道。

事实上， 这一策略主
要是针对限制“三公”消费
政策的。

据介绍，酒鬼酒自身产品
系列比较丰富，从高端的“内
参”到中高端的“酒鬼”以及百
元以下的“湘泉”等系列覆盖
各层次消费人群。

不过，限制三公消费政策
出台后，酒鬼酒决策层预计在
国家政策的挤压之下，高端白
酒市场将会萎缩，200~500元
之间价位白酒将会获得更大
空间。于是，酒鬼酒计划在今
年6月份推出价位在200元左
右的“酒鬼”系列新产品，在不
损害主品牌利益的情况下作
为中端拳头产品推向市场，当
年预期销售9000万元。 此外，
公司主打低端市场的“湘泉”，
也将获得公司营销资源的倾
斜。

另外，酒鬼酒渠道也将跟
随产品结构的变化有所调整。
原来团购是酒鬼酒销售的重
要渠道，今年公司将加大对商
超、专卖店的投入。中低端销
售比重的增加也将促使酒鬼
酒渠道下沉。据悉，目前酒鬼
酒正在致力以渗透三四线城
市市场为目标的“百强县”、“千
强店”专卖店网络建设。

2012年，酒鬼酒广西市场发展促进会上给经销商奖励车。


