
荫书法墨迹贺岁，祝福 2019 年技术开发公司产品大卖

2018年以来，茅台技开公

司三大业务板块(白酒板块、上

下游板块、金融板块)独特优势

初步彰显，发展格局日臻成熟，

综合实力显著增强。

展望2019年，大众白酒

成长红利正在显现，既要看到

大众白酒消费市场的广阔前

景，也要认识到消费者将更加

睿智、更加挑剔，大众白酒的白

热化竞争不可避免。茅台技开

公司希望厂商统一思想、形成

共识，携起手来，坚守产品质量

和诚信服务的底线，激发创新

第一动力，走高质量发展之路。

在新的一年，力求将柔和酱香

型白酒打造成白酒行业技术创

新的标杆和白酒细分品类的典

范，与经销商共享柔和酱香核

心技术成果转化收益。在继续

加强核心品牌茅台醇建设的基

础上，再培植二至三个优秀白

酒品牌做大做强，力争公司品

牌基本进入“亿元级”品牌圈。
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寒冬中的茅台古镇，一场盛大的聚会让

人感受到别样温暖。

2018 年 12 月 24 日，贵州茅台酒厂集团

技术开发公司（以下简称“技开公司”）在赤水

河畔的茅台国际大酒店隆重召开 2018 年度

经销商大会。

技开的经销商亲人们从全国各地回到家

中，相聚在柔和酱香的故乡———茅台，以赤水

河为系，以“中国酒乡”为约，以柔和酱香为

契，以“凝心聚力，拓展市场，做强品牌，共赢

未来”为主题，与茅台醇粉丝以及媒体代表齐

聚一堂，一起追忆往昔峥嵘岁月，共同商讨市

场战略，携手绘就发展蓝图。

茅台集团党委委员、副总经理杨代永，茅

台集团技术顾问、原总工程师吕云怀，茅台集

团原工会主席罗双全，茅台集团总经理助理、

技开公司党委书记、董事长杨凤祥，茅台集团

原副总会计师张毅，技开公司党委副书记、总

经理王俊，技开公司党委委员、副总经理陈华

明，技开公司党委委员、纪委书记杨盛勇，技

开公司党委委员、副总经理屈午，技开公司党

委委员、副总经理陈涛，技开公司工会主席陈

林、财务总监冉万权出席大会相关活动。

提档升级
走质量效益型发展之路

杨代永对茅台集团技术开发公司近年来

取得的成绩表示肯定。他指出，技开公司

2018 年在集团各子公司中，各项经营指标和

对集团的贡献度都排名前列，这得益于技开

公司转型升级、调结构的结果，也得益于产品

质量支撑和深耕市场的结果。他同时表示，有

茅台集团的助力，有技开公司全体员工的努

力，有经销商的给力，2019 年一定能再创佳

绩。

杨代永强调，技开公司 2019 年经营工作

总体上要树立信心，乘势而上，提档升级，走

质量效益型发展之路。要练好内功，提高产品

质量。质量是品牌支撑的根基，要切实解决生

产端功能配置，要加强技术关键人才和管理

人才培训力度，切实提升产品质量。要精准营

销，优化市场布局。要对市场分类，进行精准

施策，对产品定位和市场布局要有总体思考

和策划，切实解决营销模式和生产各环节问

题。要做大单品，将优势产品做大做优做强，

切实提升品牌高度和张力，加强对潜在消费

者培养力度。要做好市场服务和消费者服务，

优化办理流程，提升服务水平。

“四心”发力
推动技开公司发展再上台阶

杨凤祥对各位领导、各经销商代表的出

席表示欢迎，向为技开公司 2018 年品牌建

设、市场推广付出汗水和智慧的合作伙伴致

以由衷的谢意。他用四个“心”———“凝心、信

心、匠心、同心”分享了茅台技开人立志成为

茅台集团重要支柱的奋斗之心。

一是聚气凝心袁务实高效袁共同奠定快速

发展基础

2018 年技开公司白酒业务基础更加牢

固，上下游板块发展更具潜力，极大增强了公

司发展后劲，奠定了快速发展基础。

2018 年以来，在集团公司的正确领导下，

技开公司盯紧目标不设上限，调结构、强品

牌、优投资、增后劲，提质增效不留余地，生产

经营稳健运行，三大业务板块(白酒板块、上

下游板块、金融板块)独特优势初步彰显，发

展格局日臻成熟，综合实力显著增强。

经济指标攀上“新”高度，超额完成集团

公司下达的任务目标；

品牌建设取得“新”突破，深入推进“213”
品牌战略，“做大单品、抓大放小”，让资源向

核心品牌集中；

深化供给侧结构性改革实现“新”跨越，

一是调结构，集中资源重点开发、培育柔和酱

香产品。二是提品质，加大高附加值产品推广

力度，低端转中高端取得实效。三是树品牌，

通过技术营销解读柔和酱香，探索粉丝经济、

商圈经济。培育了一批柔和酱香酒消费群体，

扁平化营销网络初显成效；

项目建设汇聚“新”实力，申仁公司扩建

项目致力于增强申仁公司技术创新核心竞争

力、拓展外部市场。玻璃瓶厂扩建项目完成审

批程序，2019 年将开工建设。

二是坚定信心袁直面挑战袁共同努力实现

互惠共赢

作为中国传统产业的代表之一，中国白

酒从改革初期的蓬勃发展，到“黄金十年”的

昂扬向上和 5 年调整后的重新出发，不但从

规模到效益都发生了翻天覆地的变化，更逐

渐形成了与经济、社会协调发展的新共识。

2019 年，白酒行业将有望延续稳中有进、

稳中向好的发展态势，这为技开公司的发展

提供了难得的历史机遇。如何利用好相关政

策，把握住发展机遇，希望经销商朋友同公司

一起，认认真真研究国家政策、行业形势，在

营销模式、产品推广上做细致的思考和大胆

的尝试，厂商相互学习、互相借鉴，共同推动

事业发展。

三是坚守匠心袁不断创新袁共同开创发展

良好局面

2019 年，公司将围绕“优品牌、提品质、拓

市场、保盈利、强管理、抓项目”十八字方针，

牢牢把握“品牌、质量、创新、人才、技术、市

场”六大要素，以提高发展质量和效益为导

向，以品牌优化为抓手，以强化管理为基础，

以创新营销为突破，以项目建设为支撑，加速

产品结构调整，加紧拓展白酒产业链，加快产

业结构优化升级，进一步提升企业核心竞争

力，推动公司发展再上台阶。

在白酒板块，一是探索建立自主创新与

“外引内联、横向联合”并轨的科研模式，继续

加强与省内外科研院所和高校的技术交流与

协作开发，加快科技成果转化，运用核心技术

成果转化，扩大柔和酱香的知名度、美誉度和

影响力，力求将柔和酱香型白酒打造成白酒

行业技术创新的标杆和白酒细分品类的典

范，与经销商共享柔和酱香核心技术成果转

化收益。二是继续推进供给侧结构性改革。把

产品供给、结构调整放在质量效益上，聚指成

拳，实现品牌“瘦身”与“扶”、“控”结合，更加

贴近市场，在不同消费层次、不同年龄阶段的

消费群体上做好文章，鼓励经销商同我们一

起研发个性化、时尚化消费需求的产品，更好

适应新一轮消费升级，推动产品链结构调整

实现更大效益。三是继续深耕精耕市场。以市

场为导向，以创新为动力，以优品种、提品质、

强品牌的“三品”工程为抓手，夯实市场基础、

加快营销渠道拓展、强化营销队伍建设、提升

营销服务能力，在继续加强核心品牌建设的

基础上，再培植二至三个优秀白酒品牌做大

做强，力争公司品牌基本进入“亿元级”品牌

圈。

四是戮力同心尧砥砺奋进袁共同做大单品

做强品牌

厂商要树立全局眼光，抓品质、强品牌，

精品类、重信誉、强服务，共同做大单品，做强

品牌。

业绩是检验企业经营管理能力的试金

石，我们必须继续坚持以顾客和市场为中心，

贯彻“发展要有新思路、市场营销要有新方

法、终端建设要有新突破、市场监控要有新举

措”的四个新思想。注重“重点市场与普通市

场，终端与批发，价格与销量，投入与产出”四

个协调，正如我刚才提到的，公司将继续推进

品牌“213”战略，将以更优厚的政策扶持业绩

突出的品牌，着力培育“亿元”品牌圈，但仅仅

是厂家“一个人吆喝”是不够的，商家也需要

结合自身实际做好规划。

深化供给侧结构性改革是转型升级、提

质增效的关键一招,除了厂家需要抓品质、强

品牌以外，厂商都要精品类、重信誉、强服务，

我们一定要树立全局眼光，必须善于总结发

扬厂商双方好的做法，善于学习借鉴集团公

司、兄弟子公司及其他著名白酒企业的先进

经验，消化吸收再创新，我希望经销商朋友都

能高度重视，能不能把心思放在打造一个“拳

头”产品上，这样做。一是可以集中精力，带领

团队开拓销售渠道，形成规模效应，降低营销

成本。二是可以提炼产品内涵，精准定位消费

群体。三是可以加强下一级经销商的管理，减

少违规行为。四是能在公司 2019 年营销政策

上获得最大的支持。

齐心协力
做大年代茅台醇的市场

王俊在 2018 年（自营）经销商座谈会上

讲话，他要求：会后工作人员要认真汇总各位

经销商对茅台醇品牌建设、营销政策、市场管

理提的建议和意见，能落实的马上落实，需要

上会的要上会，该解释的要解释，该反馈的要

及时反馈。

就 2019 年年代茅台醇的营销工作，王俊

从 4 个方面进行了阐述。

一尧密切沟通协作袁厂商联动做大品牌

圆园员怨 年，公司领导班子将加强市场调研

的力度，增加拜访经销商的频率和下市场的

次数，与经销商面对面的沟通，真真切切地掌

握第一手信息，与经销商共同探讨进一步细

分市场和加大市场管理力度的具体措施，积

极协助经销商拓展销售网络，厂商步调一致、

齐心协力，共同把年代茅台醇的市场做大，拓

展销售渠道，提高市场份额。

二尧整合市场资源袁增强品牌影响力

2019 年，茅台醇是“213”品牌战略的核心

品牌，在公司层面，我们将利用集团和公司的

媒体资源，加大在重点市场规划的广告投入，

同时继续加强品鉴推广，扩大年代茅台醇的

影响力。在经销商层面，我们将拿出细化的激

励措施，重点支持业绩突出的经销商把区域

市场做扎实。

三尧加快成果转化袁巩固核心竞争力

过去的一年，茅台醇推行“做宣传、进终

端、建网络、促品鉴”的“十二字”营销方针，一

系列的营销举措有效巩固柔和酱香核心技术

的竞争力。下一步，公司将继续加大对柔和酱

香科研投入，坚持自主创新和“外引内联、横

向联合”的科技合作方针，继续加强与省内外

科研院所和高校的技术交流与协作开发，进

一步完善提升公司的核心技术，将柔和酱香

型白酒打造成中国白酒行业技术创新的标杆

和新产品开发的典范，扩大“双柔”的知名度、

美誉度和影响力，让柔和酱香产生更大的效

益，提升销售业绩，也将让经销商获的更大的

收益。

四尧完善服务体系袁维护市场秩序

我们将探索建立符合市场需求的营销员

招聘用人机制和考核体系，把建设更加适合

市场的营销服务机制和工作程序作为一项重

要工作来抓，将营销队伍重点布局在成熟市

场和潜力市场，协助经销商积极搞好年代茅

台醇的终端维护，对于“低价”、“串货”行为，

我们将拿出具体的办法，切实维护好年代茅

台醇的市场价格，维护好市场秩序、营销网

络、客情关系，狠抓服务质量，共同构建市场

服务体系。

荣誉激励
表彰年度优秀经销商

在欢快的颁奖音乐声中，大会参会领导

上台为优秀经销商颁发荣誉证书和奖杯。优

秀经销代表作交流发言时，向在场嘉宾分享

了他们的感受和想法。

大会对 2018 年度优秀经销商进行了表

彰：

北京茅赛酒业有限公司荣获品牌建设卓

越奖；

四川省金至樽酒业有限公司荣获品牌建

设优秀奖；

泸州上选酒类销售有限公司、贵州年代

醇浆酒业有限公司荣获品牌建设贡献奖；

南京友航商贸有限公司荣获最佳渠道建

设奖；

杭州广基贸易有限公司、华致酒行连锁

管理股份有限公司、河北顺诺商贸有限公司、

贵州茅仙酒业有限公司荣获年度精诚合作

奖；

广州尚惠网络科技有限公司、贵州瑞涛

隆峰商贸有限公司、遵义市金瑞源酒业贸易

有限公司荣获“年度销售之星”；

辽宁省朝阳实达商贸有限公司、河南赤

水河酒业有限公司、乌鲁木齐玖泰商贸有限

责任公司、贵州怡品醇酒类营销有限公司、贵

州天禄十旬酒业有限公司荣获“优秀经销商”

奖；

濮阳县好宜佳购物有限公司、佛山市健

酿庭贸易有限公司、闵仁天下（厦门）商贸有

限公司、河南大张实业有限公司、李忠勇、支

国富、曾伟、广西北海俊美商贸有限公司荣获

“先进经销商”奖。

为解答经销商疑惑，统一思想认识，会

前，技开公司召集经销商代表进行了座谈。与

会人员积极围绕 2019 年品牌规划、产品结

构、营销政策等进行了沟通交流，公司参会领

导及相关部门负责人现场解答了经销商提出

的相关问题和困惑。会场讨论热烈，气氛活

跃，与会人员提出了颇多建设性意见和有益

建议。

技开公司还邀请北京正一堂营销策划公

司董事长杨光作行业分析及柔和酱香型新品

类的发展趋势演讲，加深经销商对白酒行业

市场的了解，提升市场研判能力。

通过这次大会，广大经销商表示，技开公

司领导班子的真心诚意、公司的巨大发展潜

力、出台的相关扶持和优惠政策，都让大家对

2019 年市场充满信心。

茅台集团技术开发公司2018年度经销商大会成功召开
■ 本报记者 樊瑛 张建忠
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