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消费分级明显，大众白酒迎来结构性机会
2020 年，国际国内经济形势风起云涌，经历

了 2019 年的投资和出口回落，以及 2020 年初的新

冠疫情冲击，酒类行业受到普遍影响，销量一度

下降，部分酒企销量下降达到 50%，而白酒企业

受到的冲击最小，部分名酒企业甚至未受影响，

销量逆势上扬，泸州老窖市值还在此期间突破

2000 亿元，由此可见，白酒依然是最值得投资的

行业。

博大公司战术清晰，打法精准

2021年，泸州老窖迎来冲刺双百亿，迈上新高度

的战略性机遇期，在泸州老窖股份有限公司林锋总

经理“对标竞品、学习先进、创新战术、坚决推进”的

市场运作策略指引下，泸州老窖头曲品牌营销将士

全体行动、全力突破、全面反攻！头曲将迎来新一轮

战略升级及市场营销动作升级！

泸州老窖头曲所有主力团队全面下沉至县区，

坚定不移将现有市场向县级市场延伸，深入推进“双

124工程”，进一步提升服务核心终端、服务核心消费

者的有效性和质量。

2021年，泸州老窖头曲将一切以消费者为中心，

迅速展开消费者培育计划，全面推进士气战、商气

战、人气战“三战结合”的市场战术组合，全渠道对标

竞品，全面拼、抢、夺市场。

盯准超级细分市场，头曲抢占先机
作为泸州老窖五大战略单品之一的泸州老窖头

曲系列，畅享中国近70年，是泸州老窖军团冲锋陷阵

的铁血战车。一直以来，泸州老窖头曲盯准超级细

分市场，以需求细分、价值细分、价格细分等赢得市

场机遇，成为喜庆、商务板块100元线全国化最强品

牌。纵观整个行业，100元左右价格带具有高度不稳

定性，一、二线名酒及区域性品牌均有深度布局，泸

州老窖头曲以超级细分锁定重度市场，精品头曲D

系列、六年窖雅系列主攻100元以上价格带，老头曲

和六年窖铁盒谋求结构性增长，头曲家族形成了独

特竞争力，泸州老窖以及整个行业都对头曲未来的

成长空间充满了期待。

在总公司重回白酒行业“前三甲”的宏伟目标

下，在博大酒业的整体营销方针指引下，头曲“加速

度、扩规模、深挖井、控节奏”，2019年，圆满实现20

亿元的销售目标。

与名酒携手，把握未来10年的发展机遇
未来的市场竞争将是基于品牌与品质、资源配

置效率、组织团队效率、持久战能力的系统化全面

竞争，拥有全国性品牌影响力的一线品牌占据市场

主导优势，名酒产品必然成为当下经销商生存和发

展的标配，同时也是白酒新 10 年高速发展的稀缺

资源。

未来的竞争不只是酒企品牌之间的市场竞争，

也是营销团队和经销商的团队竞争、能力竞争。事

实上，在泸州老窖大单品战略的指引下，当前泸州老

窖博大酒业正全力打造包含泸州老窖头曲在内的战

略品牌，构建泸州老窖产品的全新市场营销版图，抢

占“蓝海”市场。

博大公司近年来保持高速成长的重要原因，除

了强大的品牌基因、优秀的营销团队等重要条件之

外，也得益于博大公司以价值客户为中心的指导思

想，即因需求而生，因客户价值而变，因势利导，不断

发掘不同客户的存量价值，提升客户不同阶段的增

量价值，通过客户自我价值的实现，达到满足市场需

求的目的，并始终围绕客户提供服务，对客户价值发

现和提升，挖掘不同客户的不同价值差异，针对同一

客户不同阶段满足不同价值提升需求。

具备这几个条件，更容易与名酒牵手成功

目前，各界有识之士均已看准白酒未来 10 年

发展，纷纷提前布局，与名酒联姻，名酒厂的产品

资源已变得炽手可热，牵手门槛也更高，怎样才能

获得名酒厂的青睐呢，以泸州老窖头曲系列产品

为例——

四大认同：认同泸州老窖“天地同酿 人间共生”

的企业理念，认同泸州老窖的运营思想，认同泸州老

窖系列产品的市场推广模式，认同、接受、执行泸州

老窖“物流”、“价格管理”、“保证金管理”标准。

四个有：欢迎有理想追求、有渠道网络、有组织

团队、有营销能力的客户加盟。

更欢迎优质终端客户加入头曲5A/3A群体，共

同参与头曲“3优计划”，缔造财富与人生的双重丰

收，共同实现中国大众白酒的财富梦想。愿所有经

销商都能把握住白酒新10年的财富机遇，与头曲一

起在泸州老窖十四五期间共享“双品牌、双开花”的

荣耀复兴。

携手泸州老窖，共享财富盛宴。




