
12月 21 日冬至，茅台

迎来了难得的冬日阳光，

也正式公布了被视为中国

白酒行业发展“风向标”的

“茅台答卷”。

“2020 年，茅台品牌价

值持续增长、 名次不断攀

升， 企业管理更加精细、治

理更加有效，推动茅台集团

超额完成年度目标和‘十三

五’圆满收官……2021 年，

我们将全力构建规范高效

优质的营销新体系，开启高

质量发展新征程。 ”

因为疫情防控， 贵州

茅台酒 2020 年度全国经

销商联谊会只有 500 多名

参会者， 出席人数为近年

来最少，然而茅台“构建新

营销体系开启‘十四五’茅

台酒市场工作”的新信号，

再度受到业界关注。

茅台明确提出， 围绕

“十四五”发展规划，紧盯

年度目标任务，坚持“稳”

字当头、“实”字托底，以深

化供给侧结构性改革为主

线，坚持守牢“质量、安全、

生态”三条生命线，以提高

市场工作质量和效益为中

心，继续着力抓重点、补短

板、强基础，多措并举释放

新营销体系的强大效能。
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复盘 2020 年茅台酒市场，茅

台在做到“零确诊”“零疑似”的基础

上，经营业绩实现逆势上扬，做好了

疫情防控“加试题”，答好了市场工

作“满意卷”。茅台集团党委书记、董

事长， 茅台酒股份公司董事长高卫

东用了 “稳中趋优” 四个字， 布局

2021 年则是 “稳字当头 ”，稳字贯

穿茅台营销体系。

“保持理性清醒，坚定不移保稳

定促发展。 ”高卫东说，发展是硬道

理，稳定也是硬道理，抓发展、抓稳

定两手都要硬。

■2020 年茅台经营业绩“逆势

上扬”。

新冠疫情的爆发， 影响了整个

白酒行业的发展， 茅台在前期的生

产经营中也受到了一定的冲击和影

响，即便在这样的背景下，茅台的经

营业绩仍实现逆势上扬，殊为可贵。

仅从贵州茅台 1-9 月的主要经济

指标看，营收、利润均已超过 10%

的既定目标。

■“两节”将至，稳市稳价，确保

一季度“开门红”。

据介绍， 茅台在今年做了三件

事，有力抓好疫情防控，有序组织复

产复市，有效做好保供稳市。

经销商大会上， 高卫东详细阐

述了茅台六稳，以基础稳、品质稳、政

策稳，推动市场稳、价格稳、发展稳。

除了继续为市场和消费者提供

品质过硬产品， 茅台将保持合同签

订政策的连续性， 适度调整优化产

品销售政策；加快智慧营销建设，做

好供产销全过程高效衔接、 无缝对

接；以稳定市场为导向，科学统筹计

划，把握投放节奏，促进市场平衡。

“以严和实的举措推进‘稳市

稳价’， 最大程度地满足消费者需

求。 ”高卫东说。

随着元旦、春节将至，茅台又将

迎来新一轮销售旺季。 茅台希望经

销商保持一贯的诚信、守法、规范经

营，把“稳价”作为当前的工作重

点，切实采取有效措施，维护市场秩

序稳定。

高卫东在大会上要求经销商坚

决杜绝惜售捂售、转移销售、高价销

售， 自觉维护良好的市场秩序和营

销形象，多做打基础、利长远工作，

打造更加紧密的利益共同体和命运

共同体关系，实现合作共赢、促进共

同发展。

“展望 2021，我们将共同站上

‘十四五’的新起点，开启高质量发

展的新征程。 ”茅台集团党委副书

记、总经理、茅台酒股份公司代总经

理李静仁在致辞中说， 期待厂商同

向，积极融入新发展格局，抢抓国内

大循环机遇， 在后疫情时代的消费

升级中激发新活力；期待厂商同行，

继续精耕深耕市场，做精品质、做深

文化、做优服务；期待厂商同心，携

手共进、实现共赢，为“十四五”发

展取得良好开局贡献更大力量。

茅台集团党委委员、 副总经理

高山主持大会时透露， 销售公司将

做好元旦、春节的销售工作，精准服

务好消费者， 并抓好一季度营销工

作，以日保旬、以旬保月、以月保季，

确保一季度实现“开门红”。

■121 家单位和个人获奖，茅

台高质量发展中坚力量。

稳还体现在厂商关系。 “一直

以来， 经销商都是茅台的重要合作

伙伴和宝贵财富， 是连接消费者的

关键环节。 ”高卫东说，经销商必须

以更高的站位和思维， 正确把握好

眼前利益与长远利益的关系， 合法

合规经营、规范有序管理。

营销系统一直是茅台的“尖刀

连”“攻坚队”， 高卫东将 “经销

商”和“营销员”称之为茅台高质

量发展的中坚力量。

大会上， 茅台要求经销商做推

动发展的实干家、 合作共赢的好伙

伴、履行责任的践行者，着力培养守

规矩、有能力的高素质“百年老店

传承人”队伍。

2020是决胜脱贫攻坚年，也是

疫情之年， 茅台酒经销商不仅为打

赢疫情防控阻击战贡献力量， 还深

度对接茅台全力支持道真巩固脱贫

成果， 受到了社会各界的广泛认同

和赞誉。

在李静仁看来， 经销商朋友积

极贴近市场、主动贴心服务，当好了

“文化宣传员”和“服务践行者”。

为此，当天的经销商大会上，所

有经销商集体诚信宣誓，118 家单

位和个人分别获得优秀经销商、先

进经销商、43 度茅台酒优秀经销

商、优秀经销商联谊会、优秀传承人

工作部、文化茅台建设创新奖、风雨

同舟奖、忠诚茅粉奖、优秀业务员，

其中 4 家经销商还获得了新增的

社会责任贡献奖。

“凝聚合力、精准施策，全力构

建规范高效优质的营销新体系”。这

是高卫东在贵州茅台酒 2020 年度

全国经销商联谊会上的讲话主题，

无论是领导讲话内容， 还是案例分

享、专家讲解、政策解读和电商、商

超渠道座谈会， 本次大会传递的都

是“实”字托底的主基调。

■实施非均衡集中投放， 提供

优质服务。

“市场布局更具层次、 营销服

务更有温度、改革发展更富成效、同

心同德更显担当。 ”这是高卫东阐

述的 2020年茅台四大收获。

茅台酒持续引领酱酒热潮，市

场上长期“一瓶难求”，茅台也在不

断主动作为。 全年实施非均衡集中

投放，也就是根据营销的热点、周期

以及突出的节假日进行精准投放，

成为 2020年茅台营销亮点。

具体而言， 茅台在社会渠道管

控统筹上持续发力，精准投放，把控

销售节奏；加大自营力度，增设自营

网点，优化客户购酒方式，严控产品

流向，挤压“黄牛”生存空间，严防

市场炒作、倒卖；大力拓展电商、商

超、卖场等终端消费渠道，实施扁平

化销售缓解供需矛盾， 综合施策推

动市场稳、价格稳。

在消费升级背景下， 优质服务

亦是茅台营销亮点。 茅台坚持“以

客户为中心”， 靠前服务、 优质服

务、精准销售，主动创新求变，营销

服务创造了新质感，带来了新体验。

据介绍，茅台采取“预约购酒”

“退帽换购”“空瓶换购” 等措施，

让终端购酒更加便利贴心；探索“云

聚会”“云喝酒” 等新消费场景，使

营销方式更加多元化、功能化。

会上， 高卫东还点赞部分经销

商改“坐商”为“行商”，主动走出

写字楼，积极面对面贴近消费者，做

好优质服务。

■加快反黄牛系统研发， 严打

扰乱市场秩序行为。

对于当下茅台的社会渠道、自

营渠道、商超电商渠道，高卫东称，

三者之间的互补效应没有完全显现

出来，消费体验不畅问题亟需解决，

茅台酒引领能力发挥不够， 品牌发

展存在不平衡不充分问题， 总体效

能和综合效益未能最大体现。

据介绍， 茅台将以满足终端消

费为出发点和落脚点， 不断深化营

销体制改革， 持续夯实社会渠道基

础，加快推进自营、商超电商渠道建

设； 推动商超电商渠道成为精准销

售、稳市稳价、平衡供需的重要组成

部分，形成与社会渠道、自营体系相

辅相成、协同发展的良好局面。

对于“高价”“变相高价”等扰

乱市场秩序的行为， 茅台在大会上

明确释放严打的信号。

茅台将同步跟进市场检查、巡

查和第三方调查等监管措施， 建立

落实奖优罚劣、优胜劣汰制度机制。

严肃整治和处理 “高价”“变相高

价”等扰乱市场秩序的行为。

据悉， 茅台自营公司要持续创

新营销手段，同时兼顾好“效果”和

“效率”， 提高供给质量和水平。 其

中，高卫东特别提到加快反黄牛系统

研发，称茅台利用大数据手段，在许

多营销体系上已经对黄牛的“牛痕”

越来越清楚，有些虽然预约的电话号

码不一样， 但是后面的 IP地址是一

样的。 从茅台预约的深度热点来看，

有些就集中在东部的乡镇，有些还通

过大学生身份证来购买倒卖。

“这些非正常情况的不轨行

为， 在大数据分析的时代下展露无

疑， 所以我们后期还要强化联防联

控。 建立互动机制， 及时收集市场

‘第一手’信息，牢牢把握工作主动

权。 ”高卫东说。

■优化产品布局, 精准营销做

深文化服务。

“立足优化产品布局， 精准定

位茅台品牌阵营产品， 针对性开展

市场营销，完善品牌建设传播策略，

提升品牌核心竞争力。 ”这也是茅

台即将发力的实在举措。

据悉，茅台将因地施策、差异投

放， 在市场成熟度和消费能力高的

区域，精准识别、精准营销，调整优

化生肖、精品、陈年等产品销售，体

现市场价值； 同时支持总经销做强

管理、做优品牌，确保茅台品牌始终

保持强劲的市场引领能力。

后疫情时代，新的消费理念、消

费场景和消费模式不断升级，“文

化”和“服务”仍是茅台驱动发展

的两个重要引擎。

“要坚持文化和服务理念创

新，搭建与大众沟通的桥梁，培育聚

拢忠实粉丝， 以获得更为广泛的价

值认同。 ”高卫东说。

禀赋独具的河谷文化、 崇本守

道的传统文化、 卓越极致的匠心文

化、拼搏奋进的红色文化，这是茅台

的优秀文化属性， 传承与传播离不

开实实在在的解析。

茅台明确提出，要在文化师、品

鉴师、 百年老店传承人等培训方面

发力，在品鉴会、读书会、交流会等

形式上创新，在三代专卖店、文化体

验馆、俱乐部等载体上完善，在营销

过程和企业管理中践行， 让广大消

费者、忠实茅粉能看得见、摸得着、

感受到茅台魅力。

服务，是茅台一直致力所在，服

务经销商和消费者。茅台将主动靠前

服务，高效协调保障，让经销商们感

受到家的“舒适感”和“归属感”。同

时茅台各渠道要确保买得到、 平价

购、服务好，把服务延伸到终端消费

的“最后一公里”，提供贯穿产品全

生命周期的服务保障，实现服务精细

化、品质化、品牌化，把酒卖给真正消

费的人，不断巩固老客户，培育新消

费，进一步扩大朋友圈。
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贵州茅台酒 2020 年度全国经销商联谊会开幕式现场

与会嘉宾翻看经销商会刊

121家单位和个人分别获得表彰


