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作为地方的主流媒体，《枣庄日
报》、《枣庄晚报》有着广泛的影响力和
公信度。而作为枣庄日报酒水周刊更
是以服务好本地酒水市场，让消费者买
到安全放心酒为宗旨，始终坚持着客
观、公正、负责的工作原则。此次“口碑
酒王”评选，旨在为促进酒水的良性发
展，提高酒水品牌信誉度，也是为净化
枣庄酒水市场，为酒水行业树立标杆的
新契机。

有酒水经销商表示，在评选活动层

出不穷的今天，真正有公信力、受到消费
者信赖的其实不多，而枣庄日报作为当
地的主流媒体，活动的影响力和公信力
是毋庸置疑的。

活动即将结束，赶快为喜爱的酒水
投票吧！
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“口碑酒王”评选结果
将于节前揭晓

春节将至，“口碑酒王”评选结果也将于节前揭晓。在这辞旧迎新的时刻，赶快为喜爱的酒水助力，为诚
信商家、优质酒水褒奖。自2015年11月下旬开展“口碑酒王”后，不少市民以电话、邮件、寄信等方式对自己
喜爱的酒水投票，截至目前，本报收到来信投票与网上投票共计1206次，热线电话投票342次。

众所周知，枣庄酒水市场品牌繁多，
无论是从口感、质量，还是从性价比、知名
度，消费者的认知度不同，评选的品牌也
不尽相同，各大品牌之间犹如龙虎相争，
难分伯仲。

有市民来电表示，新年新气象，愿我喜爱

的酒水能够获得“口碑酒王”殊荣。
也有市民表示，良好的市场环境有利于行

业的发展，酒水品牌多而杂必定会使得以次充
好的酒水浑水摸鱼的进入市场，从净化市场环
境这个层面上讲，也应该投出老百姓推崇的品
牌酒水作为行业标杆，树立酒水形象。

“现值白酒销售旺季，也是年末冲刺阶段，
在这个时候能够荣获‘口碑酒王’的称号，是一
种无形的宣传，也是对厂家、经销商最好的支
持与鼓励。因为这是消费者评选出来的，公信
力度强，影响力大，对以后的酒水发展起着至
关重要的作用。“多年从事酒水的侯先生说道。

“兴衰是行业发展到一定阶段的趋势，这
也是轮回发展的过程，虽然近几年白酒行业并
不景气，不代表未来的白酒市场也是如此。在

这种困难的时期，应该给白酒行业的坚守者、
英雄们一些鼓励，‘口碑酒王’就是一个非常有
意义的活动，它给沉寂的白酒市场带来了生
机，使得白酒再次成为大众热论的话题，现在，
茶余饭后、与朋友相聚时，都能听到对喜爱酒
水的见解与‘口碑酒王’的声音，这就是力量，
这就是对我们酒水人的关注，我非常欣慰。”业
内人士如是说道。

活动即将结束 赶快为喜爱酒水投票
“口碑酒王”活动受商家好评

消费者为喜爱酒水助力
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有了注意力和吸引了眼球只是成功了一半，
还需要赢取消费者的选择，因为同质化的环境使
得消费者出现选择性迷茫，要让消费者心动，那
么必须善于创新促销手段，出奇制胜。

一是巧促销。
好的促销策略，不仅可以吸引顾客的眼球，

更为实际的可以吸引顾客单次购买的金额。考
虑到春节期间白酒消费主要在礼品酒、婚宴和庆
功酒、聚餐消费等方面，而且在不同的区域目标
消费群体的消费行为和心理不同，因此，需要在
不同的区域针对不同的群体进行促销，而且要考
虑到促销的持续性和系统性，如在促销方面可以
适时转换促销受益对象，可以是家长喝酒让孩子
或妻子成为促销的受益者。

二是塑造好的口碑。
春节期间，在广大的三四级市场和许多酒店

终端，白酒在销售过程中口碑都成为了关键，因
此，要赢取消费者的选择必须在进行了高空的节
假日促销后，要让消费者真正的从心底对我们的
产品信任，真正的从对我们的产品由感兴趣购买
到忠实的购买者、长期的朋友关系，因为一个企
业的营销，不仅仅是企业对消费者的营销，更是

消费者对消费者的营销。
其中，消费者对消费者的营销，主要靠的就

是口碑传播，通过有效快速的口碑宣传来增加白
酒品牌在消费者中的美誉度和传播度，进而赢取
消费者的选择。

三是联合促销。
一方面由于春节前消费者都会对年货进行

事前采购，如果是联合一些互补品进行促销那么
效果就更好，如可以与红酒嫁接、与牛奶或果汁
饮料嫁接、与年夜饭嫁接(与酒店共同推出年夜饭
套餐）、与小家电或香烟嫁接等等;另一方面是春
节前后各单位聚餐市场比较大，围绕这些单位目
标群体开展促销也是非常必要的，不仅围绕其聚
餐消费，还可以围绕单位的福利酒、礼品酒等去
开展，通过横向联合，有效赢取消费者的选择。

总之，春节促销需要的是营销创新，不仅赢
得消费者的眼球和关注，还应赢取消费者的信
任和参与，赢取消费者的心智与选择。在搞好
春节前期白酒市场细分化、产品化、区域化、专
业化、个性化等的基础上，创新营销策略，实施
差异化，从而赢取市场，引导和创造需求，进而

“赢”销春节。

每年春节前后都是白酒消费最旺的季节，各个白酒厂家都纷纷使出自己的浑身解
数，期望在此期间巨大的白酒消费市场分得最大的一块蛋糕，从渠道到终端，从商超到酒
店，不仅在竞争酒店和批发这两个销售通路，而且纷纷抢占一些连锁商超和嫁接一些新
型渠道。

其实，渠道与终端仅解决了“买得到”的问题，对于“愿意买”和“买得起”的问题，在很
大程度上都依赖于促销和其他营销策略，那么，白酒应该怎样在春节做促销呢?如何在促
销方面进行创新呢?

在当今眼球和注意力成为稀缺资源的环境
下，任何促销活动首先需要解决的就是吸引消费
者的注意，因为传播已从“消费者请注意”过渡到

“请消费者注意”的时代，在这种背景下，促销策
略需要在关键地点、关键时间解决同类产品的竞
争问题，需要解决用低成本达到高效促销的问
题。

厂商如何在春节旺季的促销中吸引顾客的
注意?如何制造亮点，吸引更多的顾客光临?如何
增加顾客单次消费金额?如何增加顾客消费频
次?这一系列问题都需要创新促销策略，善于借
势和造势。

一是塑造与春节相关的“亮点”。
亮点最好以大众关心的问题为主，直击消费

者内心，引起大量共鸣。可以春节回家和年夜饭
为亮点进行宣传。

一方面是在交通越来越发达，但事业羁绊越
来越重，回家越来越难的今天，选择“春节回家，
XX酒”作为其春节营销的关键点。

在营销前期就用大量以亲情为题材的软文，
鼓动起人们回家的情绪和欲望的同时，也以品牌
的身份和关怀的口吻，进行了一个销售主张的传
达：不管多忙都要在一年一度的春节回家看望父
母妻儿，和亲人团聚。

另一方面是突出在春节年夜饭团聚的过程
中其乐融融的氛围，以“年夜饭·XX酒”为诉求，
由于消费者反响较大，媒体自然也争相进行报
道。

二是塑造情景终端。
在进入卖场和商超后，要善于塑造情景终

端，“活化”产品陈列，因为每个卖场和商超的堆
头和端架的黄金陈列位置是有限的，酒类主通
道、酒类货架中间区、商场堆头区、收银台堆头
等四个位置。因此，在占领黄金地段后，需要通
过堆头设计或者配合一些相关的主题推广活
动，再以丰富的促销活动内容来吸引广大消费
者的兴趣，通过塑造情景终端来吸引消费者的
眼球。

如何吸引消费者的眼球?

如何赢取消费者的选择?


