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白酒行业两极分化严重
区域酒企面临困境

茅台、五粮液以及众多次高端白酒企业赚的盆满钵满的同时，中低端、区域性酒企的业绩则不容乐观。业内专家表示，
从整体来看，白酒行业两极分化严重，中低端、区域性酒企面临发展压力巨大。

业务员拜访流通渠道经常会被店
主一句话顶得哑口无言、不知所措。

如何避免这种情况，结合实践和
经验教训，专门编写了应对之策，作为
业务员的基本技能。

希望大家通过学习，掌握倾听、分
析和应对拒绝的一般技能，如果对方
有一百个理由拒绝我们，我们一定有
一千个理由说服对方！
一、你们产品竞相压价，没有利润

拒绝背景：产品铺货率高，客户为
了抢生意，竞相砸价，零售利润降低。
应对招术：

1、委婉解释产品可以为他带来消
费者购买的方便性以及起到带动其他
产品的连带销售。

2、询问现在零售价格下降的原
因，强调今后的控制和改善措施。

3、在新推产品的价格设定，促销
政策，过程控制方面给予信心。

二、这么多品种，价位差不多，酒
都那样，有一种就可以了

拒绝背景：客户已经有本品(或竞
品)的某个品种，不想再接受本品另外
的品种，缺乏全分销概念。

应对招术：
1、用路线卡向客户展示邻店多品

种，多规格的销售实况。
2、分析单一品种、规格、价位造成

的客源流失，以及对他生意的影响。
3、为满足消费者百分之百的需

求，向其做产品推荐。

三、只能卖低档产品，高档的卖不掉
拒绝背景：长期销售低档产品或

者曾经销售过高价位的没有成功，继
而对产品形成定位。

应对招术：
1、以聊天形式，从低档面进入话

题，分析目前高中低档酒的行业形势，
不用太专业，但是要让老板听得懂。
然后明确自己产品的优势。

2、沟通目前邻店产品销售拓展的
情况，以及对他生意的影响，同时补充
一些消除其销售顾虑的话语。

四、你们公司的产品价位高，其它

公司的价位低
拒绝背景：主推或老板主销的产

品，和别的同规格的竞品比较价位高，
或因为涨价幅度大，而导致老板产生
价位高的印象。
应对招术：

1、对竞品的价格设定及促销活动
要了如指掌，业务员对本品与竞品差

异性要有明晰的认识。
2、逃脱产品价格比较的泥沼，用服

务的质量，产品的回货率以及低订单多
品项的进货方法来迂回说服。

3、收集合理数据对比竞品状况建
议上级采取合理的应对措施。

五、包装差、酒质量口感不好、上头
拒绝背景：老板从自己的感观上判

断，或者听了部分消费者反映，而产生

不好品质定位。
应对招术：
1、延续老板话题，寻找信息来源(确

认是消费者的反映还是店主的托词)。
2、从产品的饮用方式和酒质特点

解释。
3、从其他店的售卖情况或从来品

口味测试情况来分析。

六、长期销售你们的产品，从来没
有得到什么奖励

拒绝背景：客户和公司具有长期供
货关系，为公司销售很多产品，喜欢以
功臣自居，却没得到额外奖励导致心理
失衡。

应对招术：
1、分析主销产品快速回转给他带

来的利润。

2、推荐带有促销政策的新品进行
跟进。

七、上次进的货还有，没怎么卖，现
在先不要

拒绝背景：确实有货，但是卖不动
应对招术：
查看进货时间，询问进零售价格，

并由此做出有效建议。

八、你们对破损的产品不调也不
退，还不如其他厂家

拒绝背景：销过或者正在销售公司

的产品，因为促销产品没有说明，造成
误解，确实破损造成损失，期望得到帮
助。

应对招术：
1、弄清产品破损原因，并向客户提

出建议。
2、结合当前的政策或者与上级沟

通后给予解决。
3、对公司今后服务的方式、内容及

客户应该给予的配合做出说明，继而来
开展下一步的推销工作。

九、销的好时，你们控制不放货，销
的不好时你们又来推销

拒绝背景：因为配送或产能原因，
导致客户断货，客户对服务不满。

应对招术：
1、委婉解释供货欠缺的原因，并对

客户致谦意，了解目前的售卖情况。
2、介绍公司今后对配送、服务及拜

访频次等环节的措施，并在和谐的气氛
中给予客户信心。

十、再等一段时间，下次再要
拒绝背景：产品没能给客户带来特

殊的利益，处于卖也行不卖也行，为摆
脱推销的纠缠而出现的情绪化拒绝。

应对招术：
1、寻找能引起客户关注的理由或

话题和他聊天进行心理拉边。
2、对已有产品进行整理，并寻找机

会就新的产品和促销政策与其沟通。

十一、以前卖过你们的产品，销售
很慢，现在不想卖了

拒绝背景：以前卖过，回货太慢，甚
至一件不卖，造成积压。

应对招术：
1、首先从老板的问题中引出不好

卖的原因，询问竞品措施。
2、针对结果，做出公司增加消费

者拉力，售后服务等方面的解释和承
诺。

以上是总结的一些铺市过程中，
业务员容易遇到的一些语言应对问
题，每一个应对招术都是笔者反复推
敲而总结，不一定完全有用，但对铺市
有一定的帮助!

白酒终端铺市问题
应对实战技巧

区域酒企面临困境
从刚发布的 2016年业绩预告看，公司

预计 2016年归属于上市公司股东的净利润

为-1.60亿元至-1.50亿元。青青稞酒 2016
年业绩快报显示，公司实现营业收入 14.37
亿元，较上年同期增长 5.4%，实现归属于上
市公司股东的净利润2.16亿元，较上年同期

下降6.36%。这样的业绩在白酒一片红火的
市场表现中透露出一些寒意。

以上两家公司都是区域性白酒企业。
区域白酒又被称为“地产酒”，在白酒产量中

占比高。以白酒生产及消费大省山东省为
例，国家统计局发布 2016年全国规模以上
白酒企业完成酿酒总产量 1358.36万千升。
其中，山东省白酒年产量 112.64万千升，位
居全国第 3位。但山东省内无白酒龙头企
业，几乎每个县级市都有自己的白酒厂；3亿
元规模以上的企业仅有 10多家，10亿元以
上的酒厂凤毛麟角。景芝酒业作为山东省
规模较大的酒厂，2016的目标是25亿元，其
次是花冠、扳倒井、琅琊台等。“一个县市养
活一家酒厂”可以反映山东省区域酒发展现
状。

随着一线名酒市场下沉，严重挤压二、
三线酒企的生存空间。作为地方酒企，偏安
一隅的“岁月静好”被打破，一场“市场保卫
战”在区域酒和全国性的名酒间展开。

在2016年8月的山东省糖酒会上，多位
酒厂的负责人表示，“销售压力很大，竞争很
激烈。”酒业分析师司胜军指出，名酒对区域
酒的压力体现在区域下沉、渠道下沉、档位

下沉、费用下沉、人员下沉等，造成区域酒企
原有赖以生存的主流价格段受到严重冲击，
山东省市场上的代表是 120元/箱的泸州老

窖、沱牌系列等。
专家表示，以五粮液为例，其构筑了从

零售价 10元到 800元/瓶不等的价格金字
塔，在各个价位上均有子品牌，区域品牌面

临的是五粮液子品牌的全档位挤压。这些
子品牌中，五粮醇、五粮春、尖庄、五粮特曲
等由企业主导运营，产品销售良好并持续增
长。此外，茅台集团也成立了独立的营销公

司来运营茅台王子酒、茅台迎宾酒、贵州大
曲、华茅、赖茅等产品，酱香酒随着茅台热销
而快速增长。

除了市场份额被挤占，此前一轮发展的
过快扩张也给区域酒企造成了较大的资金
压力。

区域酒企有哪些出路
虽然区域性白酒面临的压力巨大，从市

场的反馈来看，并非没给区域酒留下发展的
空间。

温和酒业总经理、酒类营销专家肖竹青
指出，性价比是区域名酒核心竞争力。肖竹
青预测，未来白酒将产生两大阵营，一是“面

子酒”，以茅台、五粮液为主的价高名气大的
一线品牌；二是“里子酒”，像山东的“温河大
王”、甘肃的“金徽”、湖南的“湘窖”这种物美
价廉、性价比高的地方名酒。区域酒企可以
在销售服务、品牌营销等方面加大努力，加
深其品牌的消费体验。未来的区域白酒行
业也将从粗放的生长态势，逐渐转变为更加
精细化发展。

业内人士指出，名酒全国化道路只是相
对加快，空白区域经销商布局结束后，最后
拼的还是单个区域的消费者培育及市场精
细化运作。

中国白酒的消费升级和品牌化的趋势
之下，对比一线酒企，区域性酒企在全国品
牌的号召力不强，往往采取单品突破战略。
业内人士表示，如果能培养 1到 2款能够支
撑企业正常运营的大单品作为亮点，能在一
定程度上狙击名品的扩张。

面临激烈竞争，被收购也成为中小酒
企、区域性酒企的一条出路。2016年以来，
白酒行业并购消息不断，包括2016年6月洋
河股份以 1.9亿元全资收购贵州贵酒、古井
贡酒以自有资金 8.16亿元对湖北酒企黄鹤
楼51%股权的收购等。肖竹青认为，下一轮
并购或率先从区域酒企展开，一方面酒税是
向企业所在地缴纳，地方政府一般会给本地
酒企更多支持；另一方面，表现出色的区域

酒企可能会并购同区域的酒企。


