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茅台镇中小酒企困境应对路径分析 

摘要：随着特殊情况加剧，经济基本面受损，工厂停工、贸易受阻，茅台镇作为酱香白酒核心产区，受到强烈冲击，中小酒企

寻找发展路径更为重要。通过实地走访调研，整理数据并分析，查阅参考文献：等方式，发现资金、运输、需求降低、营销方式单

一等众多因素导致中小酒企困难重重。本文通过宏微观分析，结合当前困境，提出金融、营销创新手段，提出整合产业资源，打造
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针对精准客户小而精的中小酒企运行模式以应对各种意外的冲击。 
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正文： 

通货膨胀加剧，不确定因素增多，特殊事件等严重影响了社会

经济的发展。仁怀是中国酱酒最集中的地区，酱酒的生产、物流、

市场以及上下游企业的影响意味着对仁怀市经济的影响。除了茅台

集团表现强劲外，其他中小型酒企大多数面临资金短缺、供应链断

裂、市场不定稳定，甚至企业生存困难的危机。 

茅台镇中小酒企 2000 多家，是仁怀市乃至贵州省的经济重要补

充，同时也是就业市场的主力军，特殊情况下带来的各种因素影响，

中小酒企资金不足，营销模式单一，上下游产业链影响等问题充分

显现。初步调研发现，当前中小酒企要想生存并持续发展，需要：

思想观念创新，苦练基本功，提升管理能力，打造品牌和影响力，

依靠国家政策，借助科技力量，采取线上线下协同营销等多举措并

举。 

一、茅台镇中小酒企现状 

茅台镇地处赤水河谷地带，地势低凹，在 189.25 平方公里的土

地上养育了 2000 多家酒企和作坊。亚热带湿润温和型气候，密集的

微生物群，红色的赤水河是酱香白酒核心产区的保障；红军四渡赤

水奠定了这个区域的红色基因；“川盐走贵州，秦商聚茅台”是茅台

镇的写照。茅台镇集古盐文化、长征文化和酒文化于一体，被誉为

“中国第一酒镇”。 

茅台镇酒企凭借坚持传统的工艺酿造出的酱香型白酒，虽然仅

占 7%的市场份额，但利润却在白酒行业中占了绝大部分。而茅台镇

中小酒企生产总量已经远远超过茅台，是仁怀市重要的经济支撑。

但是这些小酒企大多由作坊转变而来，又是传统的工艺，同时受交

通运输不发达、信息相对闭塞等原因影响，导致销售手段单一，基

本靠贴牌、定制等手段，品牌意识不强；生产工艺虽然沿用传统工

艺，但各个环节把控不到位，品质层次不齐；仍处于农业文明生产

状态的小酒企，工人文化素养不高，管理方式落后，大部分采用师

傅带徒弟的方式，完全没有现代企业竞争的资本；酱酒是酒勾调酒

而成，因此不同年份的老酒越多，存放时间越久品质越好，储存环

节周期越长，需要资金量就更大，资金永远短缺紧张是每个中小酒

企的痛。特殊情况下，白酒供应链同时不畅：原料、配送、运输、

销售都成了问题。人财物是企业发展的骨骼，物流、资金流、信息

流是企业生存的血液，茅台镇中小酒企堵点、痛点较多。 

二、茅台镇中小酒企困境分析 

由于酒厂同质化较严重，课题组走访了茅台镇不同层次的具有

代表性的 50 几家酒企，董事长、总经理企业管理高层主要采取专家

座谈的方式进行调研，企业中层经理主要采用访谈的方式进行调研，

基层员工主要以问卷的方式进行调研。内容包含品牌、生产、销售、

渠道、人员、管理、资金等全方位多方向的进行了数据采集，收集

有效问卷 300 多份。 

1）人力资源匮乏 

 

图 1  酒厂管理层学历分布 

从管理层学历分布看出，高中毕业竟然占了半数以上，管理人

员的知识结构相对较弱，这样对企业战略走向把控不强，同时对企

业的管理运营观念落后， 

建议：酒厂自上而下营造学习氛围，全厂上下建立学习型组织，

自我学习和引进老师培训指导；搭建学习平台-让员工走出去更新观

念、提升技能；采用鳗鱼效应引进人才，让外地观念超前的人才带

来新观念、新思想、新技术影响酒厂员工的行为；酒企建立学习机

制，为员工学习提供保障。 

2）目标客户定位不准，营销专业性不够 

由于品牌意识差，营销知识欠缺，故品牌定位不准，目标人群

定位不准。 

 

图 2  酒厂产品品种 

 

图 3  主打产品零售终端价格 

从以上两图看出，中小酒企试图满足不同层次的人群，产品品
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种过多，有限的资金不能重拳出击一个市场，还要满足不同的人群

需求，营销方式不专业。 

建议：选择好目标客户群体，主导一个熟悉的市场，并深耕，

通过市场数据决定产品线，减少产品品种，尤其是小酒企更应该做

到小而精，让有限的资金精准服务好客户。 

3）营销渠道选择单一 

 

图 4  销售渠道 

从调研数据来看，绝大部分酒企渠道销售通过经销商，线下自

主销售能力弱，导致后期受制约强，议价能力薄弱，受影响大的经

销商直接导致酒企生产困难。 

建议：树立品牌意识，打造属于自己的品牌，并扩大品牌影响力，

逐步提高议价能力和市场掌控能力，从而不被经销商牵着鼻子走。 

4）促销手段简单，宣传方式传统，对目标客户影响不大 

 

图 5  自媒体宣传方式 

 

图 6  广告投放方式 

 

图 7  体验方式 

从上图看出：广告宣传、自媒体宣传以及体验式活动选择方面

均采用较常规的方式居多，由于前期目标客户定位不精准，导致选

择宣传媒体也是遍地开花。用了宣传费用，但是效果不佳。 

从以上调研数据综合来看，这些小酒企面对消费需求的变化，

供应链的断裂，资金的缺乏等方面表现的抗风险能力薄弱。 

三、茅台镇中小酒企发展路径建议 

1）创新营销模式 

当前酒企过度依赖经销商、企业大客户定制、OEM 贴牌生产的

营销方式过于传统，要从新观念、新方式、新技术等方向创新，如

增加社群营销、电商平台的应用。互联网营销打破了时间、空间对

销售的限制，企业和顾客之间可以随时随地的进行沟通、交易，同

时互联网平台为企业和客户营造了良好的交互互动平台，提升了顾

客对于企业产品的认可度和信任度。社群营销是关系营销的网络版

本，社交网络的特点是互动、沟通，实际是数字化关系营销。 
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图 8  社群营销模型 

2）打造企业独有品牌 

品牌的价值打造和影响力提升需要时间、空间等全方位的打造

和提升。企业文化理念的凝练，品牌价值塑造，员工凝聚力打造，

产品知识普及等全方面、多方位的梳理、凝练、传播，塑造正向的

品牌价值。加强多媒体平台的运用能有效传播品牌价值和企业文化，

如增加抖音、快手等新媒体的运用。宣传立体化，个性化并凸显产

品特色，从美誉度来慢慢提升知名度，从而打造独有 IP。 

3）精准定位，打造营销渠道 

中小酒企对企业的优劣进行评估，选定目标人群，精准定位，

梳理产品，针对目标市场精准定位和渠道打造。产品不宜多，而应

精。同时利用网络数字技术发展下的新业态和新模式。数字技术越

来越发展成为趋势，如何利用抖音、B 站、快手等网络平台，打通

数字消费的堵点、痛点，实现平台和产品的完美结合。 

4）“走出去，请进来”提高全员文化水平。 

茅台镇大多数酒企急需提高员工整体文化素养，根据“鳗鱼效

应”多引进发达城市人才，多引进高层次人才，这样可以激发现有

员工学习欲望，同时新观念、新技术、新设备等对公司的新旧更替

起到促进、提升、变革等产生重大影响。企业全员学习的氛围营造

同样关键，鼓励现有员工走出去，参与到高校、头部企业的学习中。

企业的活力被激发，员工的内驱力充分发挥，领导层的眼界大开，

企业经营管理就能不断攀登。 
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