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酒销售方案 篇 1 

  一、 广告市场分析 

  1、企业产品品______ 

  贵州茅台酒独产于中国的贵州省仁怀市茅台镇，是与苏格兰威士忌、法国科

涅克白兰地齐名的三大蒸馏酒之一。1915 年至今，茅台酒共获得 15 次国际金奖，

连续五次蝉联中国国家名酒称号，与泸州老窖，杏花村汾酒并称我国三大名酒，

是大曲酱香型白酒的鼻祖。 茅台有着神秘悠远的历史。建国以来，无数次重要

大活动，茅台酒都被当作国礼，赠送给外国领导人。 

  自古至今，向往茅台、赞美茅台的文人墨客不计其数。毫不夸张地说，茅台

酒的每一个细小的“侧面”都有着丰富的人文历史故事，有着深厚的文化积淀与

人文价值。犹如中国发给世界的一张飘香的名片，具象的茅台酒和抽象的“人文”，

在以醉人的芳香让世界了解自己的同时，也将中华酒文化的魅力和韵味淋漓尽致

地展示给了世界，让其了解了中国、中国文化。  

  2、产品分析 

  茅台酒是世界三大著名蒸馏酒之一，誉称国酒，在国内外享有盛名 .产于中

国贵州茅台镇，以本地优质糯高粱、小麦、水为原料，利用得天独厚的自然环境，

采用科学独特的传统工艺精心酿制而成，未添加任何香气、香味物质，从生产、

贮存到出厂历经五年以上。 

  具有酱香突出、幽雅细腻、酒体醇厚、回味悠长、空怀留香持久的特点.深

圳市五谷进出口有限公司（原深圳市五谷子商贸有限公司） 

  介绍茅台酒是风格最完美的酱香型大曲酒之典型，故“酱香型”又称“茅香

型”。 



  茅台酒质晶亮透明，微有黄色，酱香突出，令人陶醉，敞杯不饮，香气扑鼻，

开怀畅饮，满口生香，饮后空杯，留香更大，持久不散。 口味幽雅细腻，酒体

丰满醇厚，回味悠长，茅香不绝。茅台酒液纯净透明、醇馥幽郁的特点，是由酱

香、窖底香、醇甜三大特殊风味融合而成，现已知香气组成成分多达 300 余种。 

  茅台镇所产的酒质量特别好，从古至今早有定论，而且茅台酒在中国甚至是

全世界都赫赫有名。 

  茅台酒是世界三大名酒之一，是中国大曲酱香型酒的鼻祖，是酿造者以神奇

的智慧，提高粱之精，取小麦之魂，采天地之灵气，捕捉特殊环境里不可替代的

微生物发酵、揉合、升华而耸起的酒文化丰碑。茅台酒源远流长，据史载，早在

公元前 135 年，古属地茅台镇就酿出了使汉武帝“甘美之”的枸酱酒，盛名于世。 

  3、目标市场分析 

  茅台酒产量由于受到很多因素的限制，例如产地、酿酒的工艺周期等，所以

每年的茅台酒产量有限，而且茅台酒在中国人心中代表者最好的白酒，广受大众

的喜爱。从而茅台酒的价格也很贵，茅台酒的目标市场定位在高端白酒市场，主

要的消费群体是消费水平中高层的人。目前中国市场的低端白酒市场已经接近于

饱和，而随着经济的发展，国人的消费水平不断提高，对于高端酒的需求也越来

越旺盛。但是目前在中国的高端酒市场中国的白酒产量不足 1%，大部分市场份

额都 

  被外国的高端白酒品牌所占有，例如路易十三，马爹利，人头马等。茅台酒

的生产工艺，地点等都收到了严格限制，所以在一定意义上属于自然垄断。而且

白酒有年份越久远，味道更醇香浓厚的自然属性。从而使其具备了保值增值的作

用。 

  4、竞争状况分析 

  茅台的竞争对手大致可以分为国内和国际品牌。国内的主要竞争对手是五粮

液，山西汾酒，洋河大曲等。而国外品牌主要是马爹利 XO、轩尼诗等。 



  国内高端白酒市场的竞争对手主要是五粮液，被中国百姓认可的高端白酒就

是茅台和五粮液。虽然山西汾酒也有着悠久的历史，但是知名度相比茅台略逊一

筹。山西汾酒的市值也仅为茅台酒的 10%。茅台酒的主要消费群体是 35 岁以上

的'人，随着这个群体的逐渐减少和消费力的逐渐减弱。茅台酒的市场份额不断

的被五粮液蚕食。 

  而最近几年异军突起的洋河酒业也在高端市场占据了一强的席位，善于广告

营销的洋河酒业，凭着梦之蓝，天之蓝，海之蓝系列每年在高端市场的增长达到

60%。 

  国际市场的主要竞争对手是轩尼诗，马爹利，人头马等。这些酒不断的宣传

自己是时尚的代表，拥有着贵族的气息，在年轻人心中已经建立了很大的影响力。

而且他们所定位的消费群体更为广泛，年龄段涵盖了 20 以上的。而洋酒在酒吧

的占有率高达 70%以上，年轻人越来越热爱的酒吧、KTV 等时尚，潇洒夜生活地

点也成为了洋酒的主要销售点。 

  5、发展机会分析 

  随着生活水平的不断发展，中国奢侈品市场年消费总额已达 126 亿美元(不

包括私人飞机、游艇与豪华车)，占据全球份额的 28%，中国已成为全球占有率

最大的奢侈品消费国家。奢侈品的消费必须建立在雄厚的经济财富之上，40 岁

到 60 岁的中老年人才是奢侈品消费的主体。但 73%的中国奢侈品消费者不满 45

岁，45%的奢侈品消费者年龄在 18 岁至 34 岁之间。这个比例，在日本和英国分

别为 37%和 28%。在中国的奢侈品消费群体不断年轻化的趋势，所以茅台酒的广

告策略也要改变，要不断年轻化，使其得到年轻人的认同，不然年轻人会将茅台

酒定位成父辈的酒，是传统和古董。与自身的时尚不相符而远离茅台。在中国人

际交往中有饮用白酒的消费习惯，茅台酒的“国酒”身份已经被国人普遍认可了。

所以在中国这个消费大国茅台有着很强劲的增长力度。国际白酒巨头帝亚吉欧开

始收购中国白酒品牌水井坊，说明国外的白酒企业也看好中国的潜力。 



  在刚刚发布的奢侈品牌排行榜中，茅台和五粮液占据了一席之地，说明在消

费者心中茅台的地位又一次得到了提升。 

  二、 广告战略 

  1、广告目标 

  进行茅台广告策划的目的在于巩固在市场上拥有的占领域，并且在此基础上

进一步开发潜在市场和刺激购买需求，加深社会公众对于已有商品的认识，促使

既有的消费者养成对商品的消费习惯趋势，强化潜在的消费者对商品产生兴趣和

购买欲望。提高茅台酒在年轻 

  人心中的认可度，扩大消费群体。 

  2、广告重点 

  广告的拍摄可以分为①选择抒情、平缓的音乐做背景，拍摄茅台酒复杂的生

产工艺，古今相结合，以此表达茅台酒从古至今时代在不断的变化，但是品质从

未改变。再在广告中加入古时皇帝为凯旋将领庆功用酒，毛主席为元帅授衔用茅

台祝贺，今天成功之时，庆功当然茅台。②拍摄茅台酒广告，应该融合时尚的元

素，例如夜店、酒吧，重金属摇滚乐，香车美人等元素，拉近和年轻人的距离，

从而获取年轻人的认可。 

  3、广告对象 

  广告的对象主要是 30-50 岁的各界成功人士，有一定消费基础的年轻人。  

  4、广告地区 

  广告播放选择在全国地区。在一线城市会有侧重点。  

  三、 广告策略 

  1、媒体策略 



  广告①可以在央视媒体黄金段时间播出，因为这则广告的目标客户是各界的

成功人士，这部分群体的年龄段集中在 30-50 左右，平时对国家的政策较为关注，

所以收看央视的新闻概率较大，所以选择在这个时间段播放广告会有很好的效

果。 

  广告②则可以选择娱乐节目的时间段播放，并且结合新兴的广告媒介进行广

告宣传，例如在 QQ、社交网络，网络视频媒体等。 

 

酒销售方案 篇 2 

  一、觅你酒店营销项目分析： 

  （一）酒店概况： 

  觅你酒店于 9月开业，是目前长沙市第一家以车为主题，时尚、前卫一体特

色鲜明的主题商务酒店。地处五一大道，交通极其便利，与火车站仅仅 500米左

右，前往市中心五一广场、黄兴步行街购物休闲也便捷。拥有MiNi答谢房、时

尚房、森林绿竹房、健身房、睡吧、觅你套房等十多种风格各异不同档次的房型。

酒店通过各种方式展示 MiNi 小车的模型造型，吸引客人的眼球，充分展示了其

企业丰富的车文化。 

  （二）销售优、劣势分析： 

  1、MiNi-hotel长沙市首家以车为主题的商务型酒店，在这个领域没有直接

竞争对手。 

  2、觅你酒店根据不同的顾客需求，推出 MiNi 答谢房、时尚房、森林绿竹房、

健身房、睡吧、觅你套房等十多种风格各异不同档次的房型，既满足适应了不同

品味人群的需要、同时又能逐步品尝不同类型产品所带来的特有情趣。 

  3、觅你酒店定位非常明确，目标群体是广大追求个性，讲究时尚的年轻 e

族；商务白领；情侣；旅游者等其他人士。 



  4、觅你酒店设施设备完善，装修风格新颖独特，服务规范周全。 

  5、虽然交通便利，但在一定程度上还是会受到其他竞争对手的拥挤 

  6、由于是新型酒店，暂时没有固定的消费群体，品牌不够强势，所以发展

会员是当务之急 

  二、目标客户群分析： 

  （一）目标客户定位：广大追求个性，讲究时尚的年轻 e族；商务白领；情

侣；旅游者等其他人士。 

  （二）目标客户客户群特征分析：  

  1 主力客户群年龄大多在 20～35 岁之间。 

  2 年轻有为，生活方式新颖。 

  3 属于本地中高收入阶层和外来度蜜月人士或旅游者。  

  4渴望获得新的生活方式和尝试新的生活。  

  （三）目标客户群心理分析 

  马斯洛需求层次理论将人的需求分为生理需求，保障与安全需要，归属与承

认的需要，尊重需要，自我实现的需要。对于觅你酒店的目标消费者，他们并不

是单纯为了解决生理上的需求，也超越了保障与安全的需要，他们来此消费是为

了得到一种人性化、细微化、特色化的服务和享受，而在消费的过程中，可以凸

显个人的超前生活方式，获得一种满足感。 

  三、营销方案建议要点： 

  （1）引进该行业内富有实际操作经验的能人来经营管理。 

  （2）加大对外宣传的力度，选择恰当的时机举行公关活动。 



  （3）对外树立良好形象，扩大品牌知名度和美誉度。 

  （4）建立一套完善有效的应付突发事件的预防机制。 

  （5）大力发展会员业务，扩大项目经营的范围，扩大客源的范围。 

  （6）在重大假日或旅游高峰时期进行有效的促销活动。 

  四、广告策略及媒体选择： 

  目前酒店正在推出“觅你秒杀活动”，通过 4万张单片的发放，让越来越多

的人了解到觅你酒店，其定位就是希望有广告宣传效应。在整个营销计划中必须

与长沙市的主流宣传媒体进行良好的合作。 

  媒体选择方面：首先，觅你酒店合理运用互联网及电子商务功能，与快乐购

合作进行电话预定抢购房间。通过电视媒体功能让大众更进一步去了解酒店。其

次，通过推出大型的广告牌和路灯广告有利于品牌形象的树立。再次，可以通过

报纸媒体增大市场影响力。 

  五、觅你酒店现有房价导览： 

  MiNi答谢房：156元/天；时尚房：216元/天；主题房：286元/天； 

  健身房：286元/天；时尚商务房：246元/天；阅读房：266元/天； 

  森林绿竹房：266元/天；睡吧：286元/天；叶子房：266元/天； 

  风尚房：286元/天；时空房：286元/天；游戏 房：286元/天； 

  精英房：346元/天；觅你套房：396元/天； 

  钟点房“溜溜“：66元入住 3 个小时（9：00—16：00）； 

  钟点房“久久“：99 元=半天房=麻将房 4 个小时（6：00—18：00;0：00—

12：00） 



  六、具体营销方案计划： 

  （一）秒杀活动营销简介： 

  每天 5：00pm—5：05pm：55 元/间。每天 6：00pm—6：06pm：66 元/间。 

  每天 7：00pm—7：07pm：77 元/间。每天 8：00pm—8：08pm：88 元/间。 

  每天 9：00pm—9：09pm：99 元/间。 

  在上述时间段里面，酒店会送出几间特价房，吸引客人入住，从而提高酒店

的认知度。 

  秒杀方式：由于参与秒杀的客人较多，客房有限，所以酒店会让参与者通过

游戏比赛的形式来决出优胜者，从而秒杀到房间。 

  这种秒杀活动其实就是有效的一种营销方式。秒杀对客人有很大的吸引力，

会让更多的人理解酒店，形成较好的宣传效应。 

  （2）广告单片发放回收销售：通过单片的发放可以让更多的人认知到觅你

酒店，而单片的使用回收又是一种促销模式，因为顾客凭借单片入住酒店可以抵

房费 30 元，其中会员在会员价基础上同样享受该优惠。此种单片传单的发放及

回收不仅起到了宣传效果也很好地促进了销售。 

  （3）迎“圣诞”庆“元旦”客房优惠促销活动： 

  A。凡平安夜晚上（12 月 24 日）住店者皆可享受 8。8折优惠，并且每个房

间赠送果篮及精品圣诞礼物一份，前 12 位入店者和后 25 位入店者将有机会抽取

“觅你圣诞特奖”；所有入住者凭借房卡可免费参加“觅你圣诞 Party”，欣赏

精彩的圣诞文艺节目；会员入住即可享受折上折优惠；吸引大量顾客入住。  

  B。1月 1日前 11 位入住顾客可以享受 1。1折优惠（仅限于部分房型及会

员）；元旦期间凡消费满 269 元整免费为住店客人办理会员卡；  



  （4）会员制度促销：（主要针对会员进行的营销方案） 

  首先，会员制度是很普遍的制度，采用会员制度可以吸引客人回头，是留住

客人的重要手段。会员可以通过消费活动积分，积分又可以兑换觅你酒店特有的

商品以及其他商品。 

  比如，会员一个月内积分满元整返现金 100 元，通过这样的方式促进会员多

消费高消费以及吸引顾客办理会员卡。 

  七、方案可行性分析： 

  关于觅你酒店上述的客房营销方案在酒店概况、目标客户、广告宣传、房价

介绍、具体的短时计划几个方面进行了综合分析。就起可行性来说还是很大的，

因为觅你酒店作为一个新开业不久的酒店来说，最需要的就是其品牌效应的最大

化，而上面提到的具体营销方案都在很大程度上对觅你酒店进行了横向和纵向的

宣传介绍，所以方案可行性是必然存在的。 

 

酒销售方案 篇 3 

  会员卡版面一个，类型分为4种： 

  1. 积分普卡（积分不储值，卡卖钱 29） 

  2. 积分金卡（积分不储值，卡卖钱 89） 

  3. 小额储值卡（不积分，开户时候不能使用，储值 50 元，下次入住可打折

扣，可消费，消费完毕退卡），用于圈住客人  

  4. 储值积分折扣卡（可积分打折，储值元以上，优惠多）  

  按以下方案实施： 

  方案 1: (全部采用 M1 感应芯片,安全性高,) 



  积分卡：1000 张 

  小额储值卡：500 张 

  储值积分折扣卡：500 张 

  酒店营销模式： 

  房价政策： 

  房型 挂牌价 前台价 普卡价 金卡价 午夜房 钟点房价 

  普标 280 160 140 125 140 60 

  详细说明： 

  卡类型 

  1. 积分卡：只积分，不储值，积分卡可以按前台价格打折扣。 

  1.1 普卡：积分比例 1:1，每消费房费 1元积 1分，普卡按前台价格的 88

折扣，需要购买，每张卡 19 元. 

  积分每 20 分可以抵扣 1元现金 

  1.2 金卡：积分比例 1:1.5，每消费房费 1元积 1.5 分，普卡按前台价格的

78 折扣，需要购买，每张卡 89 元 

  积分每 20 分可以抵扣 1元现金 

  1.3 手机卡： 

  凭手机号作为会员卡号，不需要购买会员卡，可以积分，消费 1元积 1分。 

  积分每 20 分可以抵扣 1元现金 

  2. 储值卡： 



  2.1 储值折扣卡 

  开房的时候，前台建议客人往卡内充值 50 元，即可享受房价的 88 折扣，第

一次充值开房时候不可以使用，在下次开房时候可以抵房费，不积分。 

  退房的时候，如果客人没办理会员卡。总台推荐办理一张，可以在退房的时

候抵扣 10 元房费。客人在下次入住的时候按房价的 88 折扣入住，同时，充值的

50 元可以抵扣房费。 

  2.2 储值积分卡 

  客人必须一次储值 1000 元以上，才可以办理储值积分卡。 

  开房时候，客人办理储值积分卡。可以按房价的 78 折开房，房费按 1:1.5

的比例积分。 

  积分每 20 分可以抵 1元房费。 

  以上会员卡客人可享受优先入住，入住后客人可延时到下午 2点退房的优

惠。 

  对比：按住宿 10 天计算 

  客源类型 总房费 购卡金额 储值金额 积分总额 积分抵扣房费 实际消费 

节约金额 平均房价 

  前台价 1600 0 0 0 0 1600 0 160 

  积分普卡 1400 19 0 1400 -70 1349 251 134.9 

  积分金卡 1250 89 0 1875 -94 1245 355 124.5 

  手机卡 1600 0 0 1600 -80 1520 80 152 

  储值折扣卡 1410 0 50 0 0 1410 190 141 



  储值积分卡 1250 0 1000 1875 -94 1156 444 115.6 

  分析： 

  1. 积分普卡和积分金卡可以通过销售卡获得一笔可观的收入。 

  2. 积分普卡要升级到金卡可以通过积分累计扣除进行。即 89 元与 19 元的

差额 70 元的 20 倍，即普卡 1400 积分可以升级到金卡。 

  3. 手机卡是客人不办理会员卡，获得手机信息，得出消费信息。积分返房

费，让客人感觉体贴满意度。 

  4. 储值折扣卡采用小额储值的方式，由总台推销，退房的房费进行扣留小

额储值，可以挽留客源，客人惦记卡内有金额就容易到酒店消费。 

  5. 储值积分卡优惠折扣比较大，客人容易产生储值冲动，可以快速回笼资

金。 

  6. 储值折扣卡升级到储值积分卡，只需储值 1000 元以上就可以进行升级。 

   

 

酒销售方案 篇 4 

  四川铁道大酒店拟定于9月试营业，她经过精心的设计和改造，将以三星级

的新面貌面向市场。但面临激烈的市场竞争，酒店高层为激励全体员工积极地参

予营销工作,特草拟以下全员营销奖励方案： 

  一、全员营销定义 

  全员营销即每位员工（前厅部的总台接待、总台收银和营销部所有人员除外）

都可作为酒店的一名销售人员，通过自身的人脉关系（即亲戚、朋友等）为酒店

介绍客源（团队和散客），以此增加酒店的销售收入。  
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