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■ 本报记者 樊瑛 张建忠

10 月 16 日，从早上 8 点半到下午 7 点

过，满满一整天，茅台集团保健酒业公司

2018 岁末年初营销攻坚大会开得扎扎实

实、收获满满。这是保健酒业公司史上首次

由所有高层管理人士、公司各部门负责人、

片区全体营销人员与经销商、品牌开发商、

供应商一起和衷共济共商事业发展大计。

会上，7 位经销商代表、6 位开发商代

表、白金酒公司负责人、5 大片区负责人及

4 位供应商代表先后发言，提出了 40 余条

意见、建议。“好品牌、大趋势，厂商一心、携

手发展，确保岁末年初各项销售和市场指

标圆满和超额完成。”这是现场全体合作伙

伴的心声。茅台集团保健酒业公司党委书

记、董事长王开馥表示，这些意见建议使我

们下一步工作的方向更加明确、思路更加

清晰、重点更加突出、措施更加精细、办法

更加精准、步骤更加精密。

会议围绕主题“看清形势，认清不足，

理清思路，想清办法，聚精会神，打赢 2018
岁末攻坚战，实现 2019 年初开门红！”进行，

茅台集团党委委员、总法律顾问刘汉林出

席会议并发表重要讲话，中国精细化管理

研究所所长、国资委商务职业资格认证文

员会主任委员汪中求作《地库上楼 100 米》

的“智慧营销”讲座；茅台集团保健酒业公

司党委书记、董事长王开馥和党委副书记、

副董事长、总经理赵富刚分别作讲话；党委

委员、副总经理、首席质量官陈强，党委委

员、副总经理、总会计师帅承举，党委委员、

副总经理姚晓波均作了发言。

要要要100 多天带领团队创下公司史上多个

第一次的亮眼业绩

2017年 10月 21日袁在保健酒业公司

“惊蛰计划”启动大会上，王开馥董事长做

了题为“振作起来为我们的事业和荣辱，争

口气”的发言，斩钉截铁地表达了“变革”的

决心和壮士断腕的气魄。从此让公司踏上

了一条不断追求更新更好的发展道路，没

有最好，只有更好！

2018年 3月 18日袁成都春糖会上，拥

有自主知识产权的酱香型养生配制酒“茅

台不老酒”新品首秀，惊艳亮相引发业内关

注，吹响了进军的号角；

3月 29日袁2018 年度合作伙伴工作部

署会召开，此次会议释放出重要战略转变

信号：

———2018 年公司将进入客户聚焦、产

品聚焦、生产聚焦、服务聚焦的崭新阶段；

———公司将立足于集团公司整体战略

规划全局，紧紧围绕变观念、变眼光、变思

路、变模式“五个转变”思路，厂商互补、资

源共享、强强联手；

———在产品品质上、营销模式上、市场

建设上、渠道推进上、服务质量上、再接再

厉，在创新高；

———公司将致力于把“茅台不老酒”打

造成为全国知名健康酒品牌，要在转型发

展中，重塑品牌开新篇；

———2018 年公司销售重心将围绕“五

个转变”进行开展：产品香型将向以酱香为

主转变；产品类别将向以健康为主转变；产

品价格将向中高端价位为主转变；主要业

务合作方式将向自主品牌经营为主转变；

品牌规划将向重点品牌经营为主转变。

战略的转变，强力表达了保健酒人重

新出发，做大做强保健酒业的决心和信心。

4月袁保健酒业公司对全国市场进行了

史上第一次大走访，8 位领导亲自率队，兵

分八路同时出发，了解市场动向。20 多天，

走访了全国 31 个省自治区，走访范围之

广、规模之大前所未有，目的在于做好市场

调研工作，为新品“茅台不老酒”上市夯实

基础；

7月 9日袁“茅台不老酒”新品正式发布

上市，同时成立首家茅台不老酒自营店，成

为了保健酒业公司的重大转折点和标志性

事件；

7月 28日起袁公司五大市场战区 19 位

营销勇士在公司领导的号召下分别奔赴各

自战场，开始了“茅台不老酒”新品打入市

场的第一站；

8月 1日袁郑州现场签约会一次签约实

现销售收入 3300 多万，茅台不老酒新品首

秀河南市场创佳绩，为今年开了一个好头；

9 月 9 日袁贵阳酒博会上，茅台不老酒

表现优异，在酒博会期间得到国家级领导

人的好评。

从“3.18 新品推介会”到“9 月 9 日贵州

酒博会”，短短 100 多天，在保健酒业公司新

领导班子的高效、务实、勤政工作作风的影响

下，开创了公司史上多个第一次的亮眼业绩，

从公司今年发展战略及销售数据来看，显示

出公司的战略调整已经取得显著成效。

会议披露，到今年 9 月底，保健酒业公

司实现销售收入 4.2 亿元，较上年同期增长

65.74%，完成年计划的 83.91%；实现利润

5362 万元，较上年同期增长 186.28%，完成

年计划的 107.24%；完成销量 10139 吨，较

上年同期增长 32.85%，完成年计划的

135.19%；上缴税金 13618 万元，较上年同

期增长 77.36%；自主产品累计实现销售收

入 4200 万元，占总销售收入的 11.68%，较

上年同期增长 80%。

要要要夯实了发展基础袁为集团实现野千亿冶
目标作更大贡献

一年多来，该公司营销工作以市场为

导向、顾客为中心，不断挖掘品牌价值，改

进营销理念，健全经营网络，持续释放出新

动能新活力，整体呈现出乘势而上的稳健

发展态势。

刘汉林在讲话中用“稳、进、新”三字高

度概括了保健酒业公司的三种发展能力，

并指出，保健酒业公司对机遇把握稳，队伍

稳、人心稳，始终保持强烈进取心，不断创

新，夯实了发展基础，积极为集团实现“千

亿”目标提振了信心。

刘汉林希望保健酒业公司做到“四个努

力”：一是努力在服务大局加快发展上做表

率；二是努力在坚守工艺精于管理上做表率；

三是努力在厚植市场深耕品牌上做表率；四

是努力在履职尽责共建共享上做表率。

刘汉林还对公司提出美好愿景：“保健

酒业公司是茅台集团旗下历史最悠久的子

公司之一。多年来，保健酒业公司在各合作

伙伴的大力支持下，取得了不断进步和显

著成绩，是集团公司发展前景最好、最具发

展潜力、最有希望的子公司之一。希望在座

各合作伙伴继续一如既往地支持保健酒业

公司的发展，牢固树立一家人、一条心的发

展共识，在新领导班子的带领下，努力实现

茅台保健酒事业更新更好发展远景。”

要要要重启战略联盟袁实现合作共赢尧共谋发

展尧共享成果

“我们在生产营运过程中出现的各种

或大或小的问题，追根溯源，都可以指向没

有‘一家人’的意识：各吹各号、各唱各调、

各自为政，轻的导致工作迟滞、效率低下，

重的导致事故频发、累错难改。所以下一

步，对我们公司来讲，如果说到要进行思想

整顿，首要的就是‘一家人’意识的树立和

巩固。”王开馥在讲话中一再重申厂商要真

正变成一家人的重要性，真心希望“一家

人”的思想、理念、文化、行动在这个公司尽

早蔚成风气！

王开馥指出，要共谋发展，共享成果：

第一，我们要成为真正的一家人，牢固

树立“一家人”意识，从思想至行动，彻底改

变以往各自为政、各自发展得局面；

第二，后台支持和保障要绝对跟上，“淮

海战役打得好，就是因为后方支援很强大”，

让开发商、经销商、前线营销勇士无后顾之

忧，后台品质、服务、效率保证至关重要；

第三，前线必须杀出一条血路来，经销

商、开发商、五大片区、白金酒公司都是前

线战区，下一步公司对大家要求会更高、任

务会更重，大家要充分发挥主观能动性，积

极为公司发展而努力奋斗；

第四，重启战略合作联盟旨在将公司

所有业务链条的合作伙伴凝聚起来，整合

资源，激发各方潜能，遇事共同商讨，统一

步伐与行动，最终以达到核聚变式的效果。

真正成为“一家人”是公司和各位合作

伙伴共同的希冀。公司未来将给予合作伙

伴更多的支持，各经销商、开发商、供应商

不仅仅只是合作伙伴，将真正实现共商共

建、共谋发展、共享成果的战略合作联盟。

要要要汇聚所有资源袁致力于将野茅台不老冶
打造为全国知名品牌

去年以来，公司转型升级，“大动作”频

频亮相，王开馥说：“茅台不老酒这个核心

自主品牌的重新启动有了一定的市场反

响，如果这时趁热打铁，奋起直追，我们的

自主品牌是有希望快速做大的。”

当前酒行业回暖，人们更加热衷于对

“健康饮酒，饮健康酒”的追求，如何成为

“大健康”产业领跑者，公司下一步工作部

署尤为重要。

赵富刚透露：“茅台不老酒下一步市场

运作工作，要紧密围绕‘找客户、抓品鉴、管

市场、促动销、搞服务’来开展。”这无疑是

给现在的经销商打了一支“强心针”，也将

一如既往保护经销商和消费者的合理利

益，这也是给广大处于观望状态的经销商

及消费者抛出的“橄榄枝”。

赵富刚表示，茅台不老酒是公司的核

心战略品牌，在以后的营销工作中，公司将

汇聚所有资源，致力于将“茅台不老”打造

为全国知名品牌，将“搏”系列打造成为年

销售过亿的大单品，接下来，公司会集中精

力做好以下工作：

一是抓紧招商布局工作，尤其是我们

的五大省区。

二是根据战略进度和市场情况，我们

要着手考虑对重点市场加大投入，扩大营

销队伍的数量，提升营销队伍的能力，配合

好经销商做好相关市场工作。

三是力争在年底前，完成茅台不老酒

VI 的设计和茅台不老酒专卖店及店招门头

的设计，统一宣传用语，统一茅台不老酒的

公众形象。

四是广泛开展品鉴、陈列展示、培养消

费领袖等活动，推动茅台不老酒终端动销

工作。

五是进一步加大市场管控力度，维护

好茅台不老酒的价格体系和市场秩序，实

现“茅台不老酒”健康、可持续的良性发展

态势，维护好各经销商的利益。

当然，除了倾力打造“茅台不老酒”，公

司品牌管理工作、内部管理工作、供应工作

也将齐头并进。

要要要没有最好袁 只有更好浴 一定会勇渡难

关袁再创辉煌

据悉，去年下半年以来，茅台集团给予保

健酒业公司前所未有的要求、任务和压力，但

同时也正在给予前所未有的关心、支持和帮

助。之所以要这样，就是希望这个公司快速成

长为茅台集团真正意义上的支柱。对此，王开

馥表示“不信春风换不回”，他说：“这份决心、

毅力和信心并非无源之水、无根之木，而是来

自于在座各位共同的盼望、希翼和支撑。通过

今天会议的再释放、再部署、再动员、再统一、

再努力，我们是一定能达到这个目的的，一定

能很快登上成功的彼岸！对此，我很坚信，我

相信各位也会坚信。”

此次营销攻坚大会，7 位经销商代表、6
位开发商代表、白金酒公司负责人、5 大片

区负责人及 4 位供应商代表先后作了发

言。参加发言的代表纷纷认为，此次营销攻

坚大会召开得非常及时，代表们个个豪情

满怀，一致表示，没有最好，只有更好！有信

心和决心攻坚克难，再创辉煌。

山东经销商代表高忠说，他们今年 8
月份荣幸与茅台不老酒合作，一个月时间

便已签约核心终端 56 家，铺货进店 200 余

家，铺市布局效果很好。中秋期间，他们考

虑到中秋团圆看望父亲的中华传统，推出

“购酒油礼送”活动得到消费者青睐，使茅

台不老酒中秋期间终端零售收效良好。他

建议茅台保健酒业公司要加大多维度多形

式的广告宣传，夯实茅台不老酒是茅台子

品牌的理念，让不老酒成为中国保健酒的

翘楚和领袖，让更多消费者了解茅台不老

酒的养生理念、健康定位、保健特点，改变

消费者对茅台不老酒的原有认知，更好地

推动茅台不老酒新品的发展。

河南经销商代表刘国斌告诉记者，酱

香型白酒的消费这两年在郑州提升较快，

氛围越来越好；茅台不老酒以国酒茅台生

产工艺生产的优势酱香型白酒为载体，添

加白芷、龙眼肉等养生成分，将传统养生理

念与现代科技技术相结合，巧妙调勾而成，

具有调节生理机能，养元养气、健护身心，

堪称中国酱香白酒养生之最，价位适中，在

养生酒中有较高的性价比。目前，在保健酒

公司和河南省区大力支持下，由省区王经

理亲自带队拜访郑州市的各个茅台专卖

店，共进店 8 家；制定了传统渠道推进方案

并落地实施，在现代渠道和郊县分销商也

进行了有效推进。

河南洛阳经销商代表谢冰同样对茅台

不老酒的销售很有信心。他说，中国养生保

健酒行业发展迅猛，近几年正以 30%年增

速迅猛发展。据《中国养生酒发展白皮书》

预测：未来五年，养生保健酒市场规模将达

到 500 亿元，年度复合增长率在 15%左右。

近几年河南市场消费者在国酒茅台品牌影

响下，对酱香酒认可度不断提升，逐渐形成

了一定的酱香酒市场氛围。茅台不老酒的

香型比较符合目前酱香型酒的流行趋势，

不老酒终端价格区间及包装贴合了商务人

士、中高端消费者对养生保健酒的相关需

求。作为茅台不老酒经销商，有茅台保健酒

业公司这一品牌做强大后盾，有信心有决

心做好洛阳市场。

河南景隆商贸公司负责人张伟华告诉

与会人员，公司一直高度关注茅台不老酒

品牌的运作和发展。近几年来酱香型白酒

的健康消费理念越来越获得广大消费者的

认可和推崇，而酱香型保健酒更是未来白

酒消费的发展趋势和方向。公司从聚焦培

养核心消费群体、营造酒店消费氛围、扎实

推进渠道建设、用好自媒体推广、当地大型

事件赞助营销等多种措施抓茅台不老酒的

营销，取得了很好的效果。

浙江经销商代表李兴浩在会上只叹合

同基数太小，希望供方增加数量。

贵州省仁怀市经销商代表表示，将加

大品鉴力度，让分销商和消费者进一步了

解新款不老酒的品质。

贵州创世纪龙耀酒业林赟表示，没有

茅台不老酒，就没有我公司的创立，公司的

发展与茅台保健酒业紧密相连。“没有做不

到，只有想不到，办法总比困难多。”这是茅

台集团李保芳书记今年考察保健酒业提出

的殷切期望。我们也是茅台人，我们将与保

健酒业公司一道，以茅台人坚强不屈，攻坚

克难的进取精神，一定会勇渡难关，再创辉

煌。

2018 年，是茅台保健酒事业持续做大

做强的一年，在保健酒业公司全体同仁和

合作伙伴通力协作努力下，前 9 个月的业

绩已经超过去年全年总额，前 8 月已经完

成全年利润，但是对于保健酒业人来说，仍

然是“路漫漫其修远兮，吾将上下而求索”。

根据集团公司的要求，在 2018 年年初便定

下目标，力争通过 3 年时间的努力，把销售

额做到 10 亿元以上，其中，健康酒类产品

的销售额达到 51%以上，逐步从白酒向健

康类酒再向大健康产业发展。并力争通过

实施差异化发展战略，通过 3-5 年的努力，

使公司在 2022 年实现主板上市。对于这段

历史的亲历者和缔造者来说，虽会付出艰

辛的努力，但也将收获无上的荣光，谱写人

生精彩篇章。

茅台保健酒业公司岁末年初营销攻坚大会释放信号：

荫茅台集团党委委员、总法律顾问刘汉林出席会议并发表
重要讲话 荫茅台集团保健酒业公司党委书记、董事长王开馥讲话 荫汪中求作《地库上楼 米》的“智慧营销”讲座荫茅台集团保健酒业公司副董事长、总经理赵富刚讲话

荫合影留念

荫中国酿酒大师季克良题字茅台不老酒

荫孙楠参观不老荘


