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4 热点 Economy

■ 本报记者 樊瑛 张建忠 综合报道

已走过 34 载春秋的茅台保健酒业公司，

2018 年在技术、品质、包装、战略等硬性优势

上呈现出厚积薄发的强劲态势，借助核心品

牌“茅台不老酒”发力崛起，截至 11 月 30 日，

以 9.67 亿元的销售收入超额完成公司年初下

达的任务指标，提前打赢了这场营销攻坚战，

大有成为大健康产业市场领跑者之势。

打造大单品核心品牌
“茅台不老酒”创佳绩

2018 年是保健酒公司转型发展的关键之

年，保健酒业公司在激烈的白酒竞争中抢抓

机遇、勇于变革、开拓进取，全面完成了集团

公司下达的任务指标。

据悉，截止到 11 月 30 日，保健酒业公司

（含白金酒公司）两大经济指标全年计划已完

成，实现销售收入 9.67 亿元，同比增长

65.53%，完成年计划的 102.93%；实现利润总

额 1.27 亿元，同比增长 273.41%，完成年计划

的 115.65%。同时，上缴税金 2.99 亿元，同比

增长 67.01%。

其中，公司本部实现销售收入 4.38 亿元，

同比增长 62.41%，完成年计划的 102.67%；实

现利润总额 0.67 亿元，同比增长 157.27%，完

成年计划的 134.14%；上缴税金 1.53 亿元，同

比增长 59.6%。

保健酒业公司党委书记、董事长王开馥

告诉记者：“这些成绩的取得首先来自于茅台

集团公司对保健酒业公司前所未有的关心帮

助和支持，来自于我们全体员工在艰苦的环

境中的奋力打拼。”

去年下半年以来，公司启动了具有里程

碑意义的“惊蛰计划”，保健酒业公司勾调团

队秉承着“质量就是企业的生命”这一宗旨，

潜心投入了“茅台不老酒”的新品研发，在对

品牌进行重塑后，以“蜕变焕青春”为主题，重

新调整自主品牌“茅台不老酒”产品结构，重

点打造、推出了茅台不老酒“炫、搏”两个系列

新品。

保健酒业公司勾贮中心主任陈刚介绍：

“今年以来，通过收集到的多方面的意见，对

不老酒产品进行了改版升级，升级后的产品

也得到了消费者的认可，下一步我们将认真

做好传帮带工作，把控产品质量，刻苦钻研，

充分运用好我们所掌握的经验和技术，为广

大消费者提供更好的产品。”

公司加大了市场公关和宣传力度，成功

举办了成都“3.18“茅台不老酒”品牌暨新品推

介会”；今年 4 月，在高层领导的亲自带领下，

组织了 8 个市场调研工作组，奔赴全国 31 个

省、区、市，开展前所未有的“茅台不老酒”全

国市场大走访调研工作；茅台“7.09”新品发布

会及“8.01 郑州现场签约会”等重要活动；组

建了营销团队，派驻贵州、河南、江苏、山东、

广东 5 大营销省区，“茅台不老酒”新品在市

场上引起了强烈的反响，三十多家“茅台不老

酒”经销商的接连签约，获得了消费者的广泛

青睐和好评，品牌影响力及企业形象得到显

著提升。

谈起这一系列的密集举措，保健酒业公

司董事长王开馥表示，一个企业的生命是在

于如何找准自己的核心自主品牌，并持续把

它做大做强。

保健酒业公司党委书记董事王开馥告诉

记者：“通过对我们的六七个自主品牌进行清

理的基础上，找准了我们茅台不老酒的这个

品牌，进行了一系列的拉抬工作，使我们茅台

不老酒现在的品牌知名度在逐渐提升，美誉

度也在逐渐提升，影响力应该说现在已经达

到了一定的高度。所以 19 年，我们要继续拉

抬我们茅台不老酒，使这个品牌在全国市场

进一步打响，最终使我们的公司在今年的基

础上再打一个翻身仗。”

趁热打铁，岁末营销出新招：
高层领导“挂帮”市场助推销售

“2018 岁末年初营销攻坚大会”刚过，保

健酒业公司又迅速行动，为了稳固市场，进一

步开疆拓土，经 2018 年 10 月 31 日第二十九

次党委（扩大）会研究，决定公司总经理助理

以上领导“挂帮”市场，助推销售，重点帮扶公

司 5 大省区，挂帮时间以年为单位（至少一

年），在此期间，公司领导将不定期亲赴市场

指导营销工作。

“打铁需趁热”，在酒市回暖和公司品牌

影响力提升的背景下，市场营销工作需要一

鼓作气、趁势而上。此次，公司高层领导“挂

帮”市场助推营销，是公司有史以来在营销工

作安排部署上的第一次壮举，这一举措是为

强烈地向外界释放公司做大做强“茅台不老

酒”品牌的信心和决心，为更全面、具体地去

了解、掌握市场动态，收集市场信息，制定正

确的营销策略，为公司产品与市场契合度的

综合分析提供参考依据，也为提升片区营销

人员、经销商等各合作伙伴做事成事的工作

热情，更为促进公司销售再创佳绩。

为此，12 月上旬，公司高层领导做出表

率，董事长王开馥亲自为浙江经销商站台，总

经理赵富刚亲自赴河南省区指导工作。

12月 5 日、6日，公司党委书记、董事长王

开馥应邀来到浙江省绍兴市，参加了绍兴市

茅派酱香酒业有限公司董事长李兴浩组织的

三场“茅台不老酒”现场品鉴会。浙江永通染

织集团董事长万爱法，绍兴市越州轻纺市场

董事长沈云来，越州工贸园区商会会长、副会

长等来自全国各地的 160 多位商会会长及商

界精英参加此次品鉴会。

品鉴会上，王开馥向在场嘉宾介绍了对

茅台集团、保健酒业公司在茅台集团的定位

以及“茅台不老酒”的基本情况，让在场嘉宾

更深入地了解了茅台保健酒业公司和“茅台

不老酒”的发展历程和产品品质。

李兴浩将茅台不老酒在浙江地区的发展

及规划与在场嘉宾进行了交流。

通过现场品鉴，万爱法、沈云来等现场嘉

宾纷纷点赞茅台不老酒，对茅台不老酒“搏”

系列的酒质、包装和价格都表示很认同。沈云

来表示，茅台不老酒在绍兴有“三个符合”：一

是价格适中，符合当地消费者消费能力；二是

包装设计符合浙江人性格；三是酒体口感符

合浙江人品味，酒后不上头、不口干，很受欢

迎。

绍兴市茅派酱香酒业有限公司董事长李

兴浩在公司举办的“7.09”茅台不老酒新品发

布暨招商会活动中了解到茅台不老酒，8 月份

开始和公司领导接洽并签约，短短三个多月

的时间将茅台不老酒在浙江省绍兴市做得风

生水起，并分享了一篇自己的销售心得，分别

在《国酒茅台》报和《保健酒业》报上发表。

茅台保健酒业人一年来扎扎实实推进各

项工作，强管理、抓质量，重营销、拓市场，借

助核心品牌“茅台不老酒”的发力崛起，正迎

来事业的蓬勃发展期。

茅台保健酒业公司成立 34 年，“茅台不

老酒”诞生 24 年。如今，蛰伏多年的保健酒业

公司正以雷霆之势在养生酒市场迅速崛起。

放眼未来，保健酒业公司将以“茅台不老酒”

这一核心自主品牌为利剑，以所向披靡的决

心走向市场，以敢做善成的闯劲、时不我待的

干劲,把公司打造成为贵州健康养生行业龙头

企业、中国健康酒行业知名企业。

■ 绍兴市茅派酱香酒业有限公司董事长

李兴浩

今年 8 月 27 日上午, 我跨进了茅台集团

保健酒业有限公司王开馥董事长办公室大

门，跟王董事长谈了自己要做茅台不老酒绍

兴地区的经销权。我说，茅台不老酒的“搏”系

列推出，给了我做养生酒愿望的商机，我会用

心去做。王董事长看到我做代理的决心和诚

意，当天就叫销售公司跟我签了绍兴地区经

销权，我付款后，当即就发回 300 箱茅台不老

酒“搏”系列进行试销。

第一批货到后，我想着茅台不老酒第一

次到绍兴销售，人们对茅台不老酒还不是很

了解，再加酒市场上品种繁多，琳琅满目，竞

争激烈，走渠道、商超肯定不行，因为茅台不

老酒“搏”系列是一款中高端的养生酒，消费

群也是中高端经济实力强、日常应酬多、喜欢

喝酒的老板们。因此，我采用了这样的办法：

一野送冶，送给几位有影响力的大企业老

板先喝；

二野品冶，让这些大老板请圈子里的朋友

来品，不是小品，而是大品，“品这酒好不好、

喝完后，看明天早上的感觉就知道”的方法，

再下定论；

三野买冶，喝了以后不上头、头不痛、口不

干，你再来买。

用这“一送二品三卖”的策略，果然很有

成效。第一批的 300 箱很快被十几个老板一

扫而光，全部买走了。接着，保健酒业销售公

司又发来了第二批 400 箱，目前也基本售完。

11 月 3 日，我特地赶到仁怀，请保健酒业公司

追发 500 箱回绍兴。我也通过在我这里买酒

的十几个老板，请他们帮我发展有潜力的几

十位老板买茅台不老酒。现在我每天都在请

客品鉴，都是以前在我这里买茅台不老酒的

老板给我介绍的客户。我是采用“化整为零”

品鉴方法，再一块一块地发展茅台不老酒的

销售根据地，再扩展。我认为，作为一个茅台

不老酒的经销商，首先要放下自己的身段，把

买茅台不老酒的潜在客户老板当上帝，多陪

他们吃饭喝茅台不老酒，增加感情，多了解茅

台不老酒的文化，多给他们讲讲茅台不老酒

的养身作用。对新客户，老客户在品鉴饭局上

替我说一句“这酒质量好，性价比高”，就能顶

我说一百句“这酒好”。

总之，有付出就一定有回报，不管做任何

事情都要用心去做，做酒营销也要有创新思

维和方法，要紧跟习总书记的新时代潮流。

2018 年年终快到了，我又想了一招，参加 10
家左右的各家商会年终聚餐宴会，宴席用酒

我送茅台不老酒，在年底通过各大商会精英

的品鉴，扩大茅台不老酒的销售渠道和知名

度。绍兴作为“中国轻纺城”，聚集全国各地的

商会 100 多家，只要茅台不老酒打进了知名

度高、影响力大的商会，等于打开了全国在

“中国轻纺城”绍兴的茅台不老酒市场，这样

比在电视台做广告和登报做广告都有用。

最后，我要感谢茅台集团保健酒业有限

公司的领导和职工给我这个商机，给我提供

了这么好的一款养生酒。我一定用心去做，我

要对得起茅台不老酒这几个字，一定把茅台

不老酒在我授权范围内做大、做强，让茅台不

老酒永不老。

中国民营企业
社会责任报告蓝皮书
在北京发布
■ 夏守智

全国工商联于 12 月 26 日在北京召开十

二届二次执委会议。会上首次发布《中国民营

企业社会责任报告 2018》蓝皮书。

蓝皮书分为总报告、专题篇、调研篇、区

域篇和附录五个部分。蓝皮书指出，在履行经

济责任方面，中国民营企业近年来加强创新

驱动，对标高质量发展，企业数量占比稳步增

加，实力不断增强，利润保持上升，成为科技

创新的重要主体，是“一带一路”建设和军民

融合的生力军。

在履行法律责任方面，民营经济已成为

中国政府税收的重要来源。2017 年，民营企

业纳税 8.2 万亿元(人民币，下同)，占税收总

额的 52.6%；纳税增加额为 10228 亿元，占全

国税收增量的 67.1%。

在履行环境保护责任方面，中共十八大

以来，民营企业环境保护意识普遍增强，

48.3%的民营企业淘汰了高耗能、高污染的产

品和落后产能；51.3%的民营企业通过技术改

造，提高了现有产品环保性能；41.2%的民营

企业实现了资源循环再利用。

在履行公益慈善和精准扶贫责任方面，

多年来，民营企业捐赠占比超过 50%，并积极

投身“万企帮万村”等行动。截至今年 6 月底，

共有 5.54 万家民营企业参与“万企帮万村”

行动，产业投入逾 597 亿元，公益捐赠逾 115
亿元，精准帮扶贫困人口 756 万名，安置就业

近 55 万人。

全国工商联副主席谢经荣发布报告时表

示，中国民营企业履行社会责任具有鲜明的

中国特色，表现在注重围绕中心、服务大局，

具有集体行动特点，重视开发式扶贫，公益服

务机制灵活、形式多样等方面。

会议同时发布了《中国民营企业社会责

任优秀案例 2018》，收录了新希望集团、苏宁

集团等 20 家优秀民营企业履行社会责任的

典型案例。

■ 陈育涵

2017 年以来，云南昆明晋宁工业园区通

过腾挪空间，整合资源，努力实现企业良性的

进退机制，盘活“僵尸企业”初见成效。

据统计，至 2018 年 7 月，晋宁工业园区所

辖 520 家企业中，“僵尸企业”约为 33 家。自

2017 年以来，晋宁工业园区管委会持续深入

推进供给侧结构性改革，积极寻求园区高质

量发展。为此，于 2017 年 9 月 15 日出台《晋

宁工业园区管理委员会关于园区闲置资源处

置工作方案》，而后，晋宁区政府以此方案为

基础，于 2018 年 7 月 27 日出台《晋宁区招商

引资“僵尸企业”项目分类处置办法（试行）》，

力争多措并举打好“僵尸企业”闲置低效利用

土地处置攻坚战，确保低效利用土地的盘活

进一步取得明显成效。

在工作中，晋宁工业园区将盘活“僵尸企

业”作为园区重中之重来抓。招商引资方面，

提出“独立供地项目、标准化厂房招商项目、

盘活‘僵尸企业’项目”共同推进发展战略，经

过近一年半推行，取得一些经验和成绩。据统

计，期间内通过盘活“僵尸企业”和以商招商

方式，共引进项目约 20 余个，新项目计划投

资约 8 亿元。目前，已新增规上企业 2 家，

2018 年完成产值约 1.3 亿元，成功实现盘活

“僵尸企业”、以商招商和转型升级。

以云南三雨大型钢管有限公司“年产 10

万吨大型螺旋钢管项目”为例，该项目于 2010
年 3 月开工建设，2011 年 2 月一期项目建成

投产，同年升为工业园区规模以上工业企业。

后因市场前景及企业经营不善等原因，2015
年后，其一期项目停产，二期项目迟迟未动工

建设，最终企业因外债压力全面停产歇业，成

为“僵尸企业”。为缓解云南三雨大型钢管有

限公司外债压力，盘活企业闲置土地和生产

车间，经晋宁工业园区管委会研究同意，允许

云南三雨大型钢管有限公司通过“以商招商”

方式，引进优质项目进入厂区生产经营。其中,
晋宁昊利纸制品科技有限公司租用云南三雨

大型钢管有限公司闲置场地 27.1 亩建设瓦楞

包装生产项目，今年 1 月至 8 月已完成工业

总产值 9846 万元，实际带动当地就业 72 人；

云南与同钢管制造有限公司租用云南三雨大

型钢管有限公司场地、厂房及设备，用于建设

年产 10 万吨大型螺旋钢管生产项目，目前该

项目部分厂房已建成并投产，1 至 8 月完成产

值 3740 万元，吸纳地方就业人员 54人。

《晋宁区招商引资“僵尸企业”项目分类

处置办法（试行）》的出台，为晋宁工业园区处

置“僵尸企业”提供了依据、方法和保障。目

前，园区管委会已拟定 16 家“僵尸企业”名

单，并召开相关处置工作会议进行专题研究，

依据国家、省、市、区相关法律法规、规章制度

的要求，逐一制定每一家“僵尸企业”具体处

置方案，认真开展处置工作。

“服务中心”
让企业很有获得感
■ 刘国民

中国贸促会在全国 11个自贸试验区设立

的自贸服务中心投入运营后，在短时间内就用

一场场活动告诉自贸试验区企业和政府机构，

“贸促会把服务中心设在自贸试验区了！”

据中国贸易报报道，例如，河南自贸服务

中心与郑州市贸促会共同策划“中国（河南）

自由贸易试验区国家自贸馆及其产业园区”

项目，该项目得到了郑州市政府及相关部门

的肯定和支持。重庆自贸服务中心举办了经

贸摩擦与风险防范、自贸试验区知识产权创

新交流等活动项目，受众参与踊跃，受到各方

普遍好评。四川、陕西自贸服务中心的设立，

则可以在促进对外贸易投资、开展国际交流

合作、提供涉外商事法律服务等方面与有关

各方携手合作，就近服务西部地区企业，助力

企业国际化发展。

这些活动不仅展示了中国贸促会在贸易

投资促进和商事法律服务方面的实力，也展

示了自贸服务中心务实的工作态度。这让各

自贸试验区的企业很有获得感。

舟山南洋之星船业有限公司是一家中外

合资新型修造船企业，该企业企划办主任王

冬主要负责法务工作。她告诉记者：“浙江自

贸服务中心服务企业很主动，经常及时询问

企业需求，宣传贸促工作动态，与企业相关的

通知和信息会第一时间传达给我们。由于我

们从事的海事修理业务多，今年组织海事高

峰论坛时，浙江自贸服务中心请了香港、新加

坡等地的专家参加，这对我们的工作启发比

较大。”

“我们是商会会员企业，想去考察东南亚

海上旅游服务，本来想自己去和对方联系，结

果比较困难，对方迟迟不发出邀请函。我们和

服务中心联系后，他们将情况反馈给中国贸

促会，借贸促会力量联系到印尼一家商会，对

方向我们发出邀请函，从而顺利完成了出国

考察的计划。”提供旅游集散等服务的舟山群

岛国际邮轮港有限公司办公室主任郭诗婕告

诉记者，她感受到了贸促会在国际资源方面

的优势，将与服务中心加强联系。

浙江石油化工交易中心交易部部长汪如

郞告诉记者：“我们是一家石化交易平台，会

员企业将近 1000 家。舟山后来成为自贸试验

区，但一些服务有待跟上。浙江自贸服务中心

成立后，就组织了培训、调研等活动，都邀请

我们参与，还实现了送法入企，提高了企业防

范风险意识。而且培训邀请的老师是全国知

名专家、层次高，让企业增长了知识。舟山本

来就想打造油品全产业链，自贸服务中心的

这些活动提高了企业国际化经营能力。”

“我们和天津自贸服务中心合作很愉快，

共同举办过一些活动，平时会及时沟通一些

想法，一起举办东疆中小企业论坛。”天津市

跨境电商协会秘书长田磊向记者介绍说。

据了解，截至 12 月 7 日，天津自贸服务

中心共合作承办、举办政策法规解读、企业

走出去、争议解决、经贸摩擦应对和法律风险

防范等培训活动 13 场，1800 多人次参加培

训，极大满足了企业需求。

晋宁工业园区盘活“僵尸企业”初见成效

给了我商机 我就要用心去做

借助核心品牌“茅台不老酒”发力崛起

茅台保健酒业公司2018打赢营销攻坚战

荫董事长王开馥（右）赴浙江市场指导工作
荫茅台保健酒业公司领导班子成员一起接受中国酿酒大师季克良的“茅台不老
酒”书法作品的使用授权书

荫总经理赵富刚（右二）赴河南省区指导工作

荫“茅台不老酒”搏系列

荫“茅台不老酒”炫系列


