
2019 年秋冬酒

水销售旺季，美团点评联

合劲酒重磅推出“健康中国味”

系列活动，线上总曝光25.5亿次，

累计覆盖活动终端超 7000 家，10

万张劲酒品鉴券实际核销率高达

93%。这绝不是一次简单的“健康

中国味”，酒业下一轮竞争制

高点是“数字化”。
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景芝福酒

产地院山东·安丘·景芝酒业

酒精度院52%vol
香型院浓香型

酿造原料院水、高粱、大米、小麦、糯

米、玉米

G窑R官荣评分院68
年份指数院1
原浆指数院0
甜爽度院2
G窑R酒评院这款酒属于大众化低端

产品，本身无显著亮点，外添加浮香重，

带水果酯香，口感无太大缺陷，档次偏

低，甜净度较为舒适。

孔府家红吉祥

产地院山东·孔府家酒酿造有限公司

酒精度院52%vol
香 型院浓香型

酿造原料院水、高粱、大麦、小麦、豌豆

G窑R官荣评分：70
年份指数院1
原浆指数院0.5
甜爽度院2
G窑R酒评院这款酒属于一款低端产

品，本身无显著特色，外添加香气飘浮，

且香气较小，但无异杂香，入口柔和，口

感无太大缺陷，档次偏低，具备北方低

端酒的大体风格。

孔府家酒

升级版大陶

产地院山东·孔府家酒酿造有限公司

酒精度院38%vol
香 型院浓香型

酿造原料院水、高粱、大麦、小麦、豌豆

G窑R官荣评分：69
年份指数院1
原浆指数院0.5
甜爽度院1
G窑R 酒评院 这款酒外添加酯香明

显，浮香重，有一定的糟香，带有细微窖

香，口感较淡雅舒适，甜味突出，适合大

众化消费。

华东地区产品品鉴
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■ 企宣

毫无疑问，美团点评、劲酒强强联手，释

放了强劲的增长势能。这不仅是美团点评助

力劲酒在餐饮渠道的持续深耕，更是双方在

数字化营销方面的深入探索，为行业提供了

一个极具价值的样本。

4年深度合作
美团、劲酒联合推出“健康中国味”

作为保健酒领军品牌，劲酒创立三十余

年来持续深耕餐饮场景，与美团点评的合

作也已持续 4 年。双方聚焦年轻消费

群体，深入洞察线上线下餐饮场景

中的消费需求，不断拓宽劲酒佐

餐场景培育模式的边界。

实际上，这一次的合作与

两大趋势的发展联系紧密。

在消费升级趋势的驱动下，

人们的健康意识不断提升，

当“吃得健康”成为重要的饮

食需求后，一直倡导健康饮酒

理念的劲酒也在思考如何与美

食搭配才能融入消费者日常健

康饮食场景。

答案或许可以在另一趋势中寻

得。劲酒看准了年轻人群向商圈精品餐

饮聚拢的趋势，继续布局大众化餐饮消费外，

逐步向精品餐饮和连锁商圈餐饮渠道发力。

在扎实做好终端建设的同时，积极拓展外卖

到家餐饮场景，培育更多年轻人对劲酒健康

理念的认知。

美团点评正是劲酒实现突破的强大助

力。双方一拍即合，于 2019 年 11 月 15 日-
2020 年 1 月 5 日，开展“健康中国味”活动。活

动以佐餐教育和餐渠联动为核心策略，通过

对地域美食的实时消费大数据洞察，形成劲

酒与秋冬滋补美食的强关联，同时在美团、美

团外卖和大众点评三大核心 APP 上，拓展到

店堂食、到家外卖两大销售渠道，持续培养用

户佐餐习惯，带动劲酒销售新增长。

大数据赋能
25.5亿次曝光，精准强化佐餐教育

美团点评作为以“吃”为核心的生活服务

平台，拥有 4.4 亿年度交易用户和 590 万活跃

商家，在庞大用户需求和商家渠道供给下，沉

淀了海量吃喝玩乐大数据，这为实现“健康美

食配劲酒”的品牌认知提升、消费者佐餐心智

培养找准了发力点。

美团点评通过精准餐饮大数据，筛选出

全国各地 7 大类秋冬进补热门美食菜品，打

造地域美食与健康劲酒的深度关联，将劲酒

“健康中国味”延展为“经典京津味”“酸麻西

南味”“豪放西北味”等地域风味，以味蕾新体

验拉近劲

酒与消费者

的距离。

“抽劲酒

寻味礼”活动

中，美团点评共计派

发 10 万张劲酒品鉴券，实

际核销率高达 93%，超值福利吸引到 450 万

人次参与。据了解，用户凭奖券可至全城指定

“寻味餐厅”申领兑换，鼓励消费者切身体验

劲酒佐餐美味，突破线上互动与线下体验断

层的藩篱。活动完成从用户教育到用户体验

的营销闭环，为劲酒培育了复购人群。

在内容布局方面，在美团、大众点评等核

心平台上，围绕消费者原生餐饮消费轨迹，进

行广告精准投放，并贴合点评内容生态，实现

软性资源露出，总计曝光量达 25.5 亿次。

不仅如此，美团点评与劲酒还联合发起

“寻味健康故事”话题活动，邀请了 30 名平台

高星级美食达人助阵，分享品酒心得，强势种

草“地域健康美食配劲酒”的佐餐喝法，从内

容层面进行用户心智培养，营造劲酒佐餐人

文氛围，传递健康饮酒、健康生活的劲酒理

念，借助达人影响力裂变扩散，吸引了 39 万

人次的关注。

餐渠联动，
打通两大场景，销量增长25%

此次合作中，餐渠联动是另一核心策略。

美团点评助力劲酒锁定“到店”和“到家”两个

重要就餐场景，开展佐餐教育的同时盘活渠

道价值，进一步实现销量增长。

在到店餐饮消费场景中，美团点评筛选

全国各区域 57 个重点市场，累计覆盖活动终

端超 7000 家，实现大规模劲酒试饮体验。其

中包括全国连锁、区域连锁、本地连锁餐饮核

心终端 742 家，涉及蜀大侠、外婆家、鱼非鱼、

川堂风、小肥羊等 49 个全国连锁餐饮系统。

餐饮酒水是即饮消费，通过店铺内布置

劲酒品牌物料，营造了“劲酒健康中国味”佐

餐氛围。消费者可在用餐过程中实时扫码参

与互动，赢劲酒品鉴券，大大降低了参与门

槛，有效提升用户参与的活跃度和品牌好感

度。

在外卖到家消费场景中，美团点评精准

筛选有劲酒上架售卖的 TOP70 城市的外卖商

户，线上通过契合外卖人群餐饮消费轨迹的

精准投放，吸引用户点击并参与互动领取美

食外卖券，引导至有劲酒上架的餐饮终端页

面使用，提升外卖渠道的劲酒自点率。据悉，

有劲酒售卖 TOP70 城市商户，活动后劲酒订

单量增长 25%，劲酒上架总数涨幅 10%，成效

可观，渠道价值凸显。

深化品牌数字化营销
提效率、降成本、找方向

“酒业下一轮竞争制高点是‘数字化’。”

海纳机构总经理、中国酒业协会常务理事吕

咸逊曾表示。有观点认为，数字化营销可能是

中国白酒行业继“盘中盘”之后，又一次营销

模式的全面升级和再造，可能会影响未来中

国白酒阵营整体的排位。

显然，在此次与劲酒的合作中，美团点评

敏锐地抓住了酒业下一轮竞争的关键点，为

劲酒搭建了活动自助化管理系统，解决过往

活动中渠道终端信息回收不准确、无法实时

匹配活动商户页等时间、人力浪费等问题。

各市场负责人只需登录自助系统，即可

直接搜索活动终端在美团上的电子商户页，

一键操作门店上线情况，实时掌控活动执行

节奏，减少沟通成本，提升执行效率。同时，优

化线上电子核销机制，方便监督产品流向、消

费者后期回访及账务核销等，实现了数字化

管理，为品牌数字化营销加码。

此外，活动方借助数字化技术的营销互动，

在不侵犯用户隐私的情况下，收集到了大量有

价值的用户信息。对这些数据的整合优化，将为

劲酒未来制定营销策略提供方向指导。

“劲酒健康中国味”营销复盘数据显示，

活动参与用户以年轻男性为主，TA 们喜欢点

外卖、到店就餐、看电影等生活方式，这为品

牌了解潜在用户、积累价值用户提供了有力

依据；后续可针对这些潜在客群开展更具针

对性的跨场景沟通、刺激到店、外卖加购等营

销活动。

在商圈连锁餐饮渠道中，火锅菜系门店

推广效果最好，劲酒未来可针对火锅菜系或

聚会型餐饮门店着重发力；从劲酒品鉴券核

销数据来看，重庆、保定、南昌、昆明几大城市

商圈内连锁餐饮密度高，核销效果佳，劲酒后

续可进一步覆盖此类核心商圈，做深做透。

从培养健康佐餐认知，到“到店”、“到家”

场景的打通，再到数据资产的积累与数字化

管理系统的搭建，美团点评充分发挥生活服

务平台的独特价值，为劲酒“健康中国味”活

动在提升品牌认知、盘活渠道及数字化管理

上带来了真实可见的效果，也为竞争激烈的

酒类行业提供了可借鉴的创新营销思路。

值得注意的是，目前，线下推广尚未能全

面开展，对酒类甚至更多快消品牌而言，既可

增加线上与消费者的连接互动，持续强化消

费者记忆，也可采用“外卖到家”场景营销，实

现业绩增长。

■ 佳酿

珠江啤酒要成为中国中高端啤酒领军企

业及国内领先的啤酒文化产业运营商。

3 月 24 日晚间，珠江啤酒发布 2019 年年

报，2019 年全年公司实现营业收入 42.44 亿

元，同比增长 5.06%，实现净利润 4.97 亿元，

同比增长 35.77%，完成啤酒销量 125.79 万

吨，同比增长 1.48%。

其中，华南地区一直是珠江啤酒主要销

售区域，2019 年营收为 40.30 亿元，占总营收

94.96%。

值得注意的是，2017 年，珠江啤酒的净利

润为 1.85 亿元，经历了两年的结构转型后，珠

江啤酒的净利润增长了 2.7 倍，这也充分表明

了珠江啤酒结构转型升级的成功。

报告显示，珠江啤酒坚持深化营销改革，

主业产品向中高端延伸，产品升级效果明显，

中高端啤酒占 90%，吨酒毛利同比增长

19.15%。具体来看，2019 年，在渠道创新上，珠

江啤酒主要做了以下五方面的工作：

一是在销售模式转型，统筹各市场发展

方面，珠江啤酒结合各区域的优劣势，制定符

合市场实际的创新营销方案，持续推进以掌

控终端为目的的销售模式转型，实现销量稳

步增长。精耕细作优势市场，激发事业部桥头

堡发展潜能，大力扭转薄弱市场。

二是在产品结构升级，提升产品盈利能

力方面，集中资源稳定“三线”产品，形成“3+
N”的产品组合，不断增强产品结构层次性、互

补性，促进消费提档升级。以珠江纯生为利润

增长点，以珠江 0 度为规模拓展点，以雪堡、

精酿、原浆等高端特色差异化产品为效益突

破点，产品盈利能力持续提升。

三是加大各渠道产品差异化开拓力度，

高端化布局基本实现。坚持市场导向，电商渠

道推出黑金罐装纯生、高端罐装精酿、节日纪

念版纯生及礼盒套装 0 度等差异化产品，全

面提升利润空间；高端渠道打造雪堡啤酒系

列全麦芽酿造的概念，围绕文化、体育、艺术

等高端核心人群开展个性化瓶标定制，实现

精准化和族群化传播。各渠道高端化产品布

局基本形成，满足消费升级多元化需求，进一

步推进品牌高端化。

四是优化品牌传播模式，推进老品牌新

活力。遵循“三条主线、两个 IP、一种情怀”的

品牌传播策略，注重赋予产品个性化内涵和

文化附加值，围绕“啤酒+音乐、啤酒+体育、啤

酒+美食”三条主线，打造音乐 IP 和痛快 IP，
彰显南粤情怀。进一步优化精酿门店管理运

营模式，在白云机场 T2 航站楼开设雪堡精酿

体验馆的基础上，总结运营管理推广经验，在

多个优选领域摸索新零售精酿体验店新模

式、社区店合作模式、店中店合作模式等新型

门店合作模式，以各类消费场景的创造引发

文化和情感的共鸣，奏响品牌最强音。

五是以大数据不断赋能“互联网+营销”。

拥抱“互联网+”，继续深入电商运营探索，在

形成“平台旗舰店+微商城+网络商城合作”的

电商运营模式的基础上，找准各电商平台的

定位和发展思路，2019 年，电商销售同比增长

13%。

珠江啤酒在公告中表示，未来将继续努力

把珠江啤酒打造成为中国中高端啤酒领军企业

及国内领先的啤酒文化产业运营商，形成啤酒

酿造产业和啤酒文化产业“双主业”协同、双核

驱动的发展模式，夯实高质量发展之路。

对于 2020 年的经营计划，珠江啤酒方面

在公告中表示，将全力以赴完成今年各项生

产任务，推进公司转型升级、提质增效。

一是进一步深化营销改革。抓住重点、难

点区域，大力推动营销改革，实现市场均衡发

展，力争销量稳中有进。持续优化产品结构，

提升企业盈利能力。打造高端+特色啤酒产品

形象，形成新利润增长点，不断推进啤酒主业

向中高端价值链延伸。

二是进一步驱动创新发展，持续加大创

新投入。高度重视新产品开发和品质优化，以

优良的产品品质助力公司产品升级。

“长期看好珠江啤酒在行业结构升级的

大趋势以及提质增效的大方向下啤酒主业盈

利能力持续提升，实现啤酒酿造产业和啤酒

文化产业双主业携手发展，强化公司行业竞

争力。”国金证券研究表示。

2019年营收42.44亿，净利增长35.77%

珠江啤酒结构转型成效已显


