
营销大师 营销人生
——— 访茅台白金酒营销模式总设计师 蔡芳新 博士

蔡芳新，国内著名企
业家、营销管理专家；美
国哥伦比亚大学经济学
博士，清华大学EMBA工
商管理硕士；茅台白金酒
营销模式总设计师；北京
白金至尊酒业有限公司
董事长……这个集万千
殊荣于一身的营销奇才，
曾因“背背佳”、“好记星”
等产品的成功营销而闻
名，如今又再度出手，在
一年时间内精彩缔造了
茅台白金酒的营销神话，
成 为 保 健 业 营 销 巨
人———

泱泱中华，酒香悠扬。在
中国酒业风云突变的历史长
河中，有着无数风浪与波折，
也有着无数超越和腾飞。当
指针滑向2009年之时，中国
人民的健康意识正在抬头，
保健酒作为一支新兴的力量
正彰显着它蓬勃的生命力。
2009年8月至今，不过短短
一年时间，有一个品牌就以
飓风之势狂扫了大半个中
国——— 无论是高空还是地
面，无论是电视、报纸，还是
户外、室内，有关“茅台白金
酒”的谈论无处不在。可以
说，短短一年时间里，白金酒

已影响了上亿消费者，他们
在与白金酒结缘的不长时间
里便喜欢上了它幽雅细腻的
酱香味儿。
“忽如一夜春风来，千家

万户‘白金’开”，是什么样的
营销团队在背后推动着白金
酒的发展大势？又是什么样
的营销大师在身后主持了整
场白金酒营销盛宴？茅台白
金酒营销神话的背后，有着
多少不为人知的故事在发
生？在经过几番寻找与探访
之后，笔者终于走近了白金
酒身后这位神秘的营销大
师——— 蔡芳新。

白金酒打造成为茅台集团保
健酒业的核心品牌。

从默默无闻到举国闻
名，从初生牛犊到展翅大鹏，
茅台白金酒只用了短短一年
“试销期”。而这一年时间里，
蔡芳新几乎每天只睡四五个
小时，他频繁奔波于全国各
大市场，他不分昼夜地对市
场进行分析总结并不断调整
战略思路，他无时无刻不在
营销，他的生活和工作因营
销而变得充实。

虽然在媒体面前，蔡芳
新一向低调，当很多媒体记
者问及他缔造的营销神话
时，他也只是淡然一笑，并不
多言。然而，当笔者真正走近
他，谈到他营销之下的白金

酒将有怎样的战略规划时，
他胸中的自信溢于言表：“我
们有美好的愿景，那就是让
消费者喝到茅台酿造的健康
美酒，让经销商快速赚钱，让
企业稳健发展，让我们的员
工分享白金酒创造的财富。
为此我们确定的战略是：把
茅台白金酒打造为中国中高
档保健酒第一品牌；打造中
国最具影响力的营销团队；
打造中国中高档保健酒最大
营销网络，两年内建立20万
个终端；打造中国健康礼品
最大连锁，三年内建立600家
白金酒礼行。”

为人低调的蔡芳新，在
白金酒的营销上其实雄心勃
勃。

一副挺拔的身姿、一方
斯文的眼镜，笔者没有想到，
让白金酒在短短一年内就
“红”遍大江南北的营销大师，
竟然如此年轻而又如此低调！
更没想到，如此年轻的他竟然
早就集万千殊荣于一身———
著名企业家、慈善家、美国哥
伦比亚大学经济学博士、清华
大学EMBA工商管理硕士、国
内著名营销管理专家、茅台白
金酒营销模式总设计师……
似乎每一项殊荣都来之不
易，又似乎每一项殊荣都不
足以体现他的魅力。

在接下来的交谈中，他
气贯长虹，侃侃而谈，举手投
足间显现百倍信心，笔者不
得不对眼前这位如此富有魄
力而又如此年轻的大师肃然
起敬。

时势造英雄。谈到当初
为何要介入保健酒领域，蔡
芳新说：“2001年中国保健酒
行业只有8个亿的销售额，
2008年突破100亿大关，2009
年达到130亿。中国保健酒行
业以每年30%以上的速度在
高速递增(2009年白酒增幅为
20%)；而中国每年人均消费
保健酒只有0 .5升，发达国家
却已达到7.5升，相差15倍之
多。照此速度发展，未来8至
10年，保健酒消费将超过1000
亿元，中国保健酒市场蕴藏
巨大的市场潜量。与其它酒
水品类相比，中国保健酒的
增长速度与空间无疑是最大
的。”
2009年8月，在蔡芳新的

有力推动下，茅台集团吹响
了全面进军保健酒市场的号
角，中国第一款酱香酒调制
的、调养健康的保健酒--茅
台白金酒在北京人民大会堂
隆重上市。就在上市新闻发
布会的第二天，茅台股票上
升了5个百分点，市值增加
100多个亿。紧接着，在蔡芳新
卓越的营销策略指导下，白
金酒初战告捷--10月份首次

亮相全国秋季糖酒会(郑州)，
便接待全国经销商10000余
人、签约2个多亿、首批进货
超1个亿，成为此次糖酒会最
大的亮点。当月，蔡芳新带领
他的营销团队在河南样板市
场快速动销，日销量超过了
5000瓶。在不到半年的时间
里，茅台白金酒便以河南为
样板市场迅速拓展了山东、
江苏、安徽、河北、陕西、辽宁、
内蒙、山西、天津等10余个省
市并一炮打红。平均动销率
达67 . 5%，最高达90%！短短
几个月时间就取得了如此成
就，蔡芳新让业内人士大为
惊叹。

在蔡芳新的带领下，茅
台白金酒不到半年便荣获了
“第二届中国酒业营销金爵
奖之中国酒业潜力新品”、“中
国酒业创新竞争力品牌”、“最
受商旅精英欢迎的保健酒品
牌”、“中国保健酒行业消费者
最喜爱首选品牌”、“中国保健
酒行业最具影响力品牌”、“中
国保健酒行业品牌建设年度
人物”、“中国酒业十大潜力新
品”等七项大奖。而茅台白金
酒的营销更是被业界称为
“2009年最成功的营销案例”。

2009年8月至今，白金酒
斥以巨资利用央视、卫视、地
方频道持续投放，通过当地
报纸、分众、网络、户外等多种
形式的广告科学组合，结合
体验式营销及多种促销方式
系统化整合营销全面开发全
国市场。随着白金酒品牌号
召力的逐渐凸显，蔡芳新带
领的白金酒团队得到了茅台
集团领导人的高度重视。在
2009年遵义博览会上，茅台集
团董事长季克良亲自品鉴了
白金酒，并亲切告诫白金酒
同仁要坚持集团公司的四个
安全质量第一工作方针；在
2010年7月17日“泰山论坛
决胜中秋”高峰论坛中，茅台
集团保健酒业有限公司董事
长张城郑重强调：一定要把

低调营销大师 缔造白金酒神话

都说，一个项目要想成
功，机会、机遇占30%，商业
模式占20%，执行力占50%。
蔡芳新选择茅台白金酒项目
首先便抓住了保健酒行业的
发展机遇。经过2009年中秋
和2010年春节的洗礼，白金
酒在商业模式方面也取得了
全胜，不仅开辟了白金酒保
健酒的强大终端系统，在品
牌带动下，更开辟了白金酒
礼行的营销模式。白金酒礼
行是茅台美酒直通地方的纽
带，是茅台集团在各地建立
的个性化酒定制中心，是真
品质中高端酱香酒销售阵
地，是私人藏酒的稀有酒行，
是有志于创造财富的社会有
识之士发展白金酒事业的平
台。

在把握机遇的前提下，
在商业模式的正确选择中，
蔡芳新带领整个营销团队在
一年时间内神速动销，使白
金酒团队的执行力得到了最
有效的发挥。
“其实，人生就是一种营

销。任何企业、任何人都要学
会营销自己，能带领好一个
团队，这也需要营销。”蔡芳
新显然已深得营销的精髓，
他表示，“我们要对人生进行

营销，对团队进行营销，对企
业进行营销，对公关进行营
销，只有把营销当作自己生
命中的一部分，我们才会真
正热爱营销。”笔者了解到，
在蔡芳新的营销精神下，白
金酒团队形成了强大的核心
凝聚力。“领导带头干、领导
亲自干、领导教会干、领导盯
着干，主管抢着干、员工学会
干、员工主动干、大家研究
干”，这已经成为蔡芳新带领
下白金酒营销团队超强执行
力的真实写照。

世纪开元，营销为王，茅
台白金酒营销模式总设计师
蔡芳新博士的营销人生还在
继续。在开创性地将“健康管
理”理念应用到中国的营销
模式中之后，他推广“光明健
康中国行”活动，免费资助偏
远山区有视力障碍的贫困儿
童；他资助“农村贫困母亲”
慈善活动；他设立“清华大学
科学与技术系奖教基金”；他
为河南希望工程捐款100万，
设立“茅台白金酒蔡芳新公
益基金”……他一直在坚持
不懈地继续他的健康事业。

而与此同时，茅台白金
酒更多精彩的营销神话也正
在他手中续写。

人生就是一种营销 营销为王

回顾历史，中国保健酒
经历了一个“进化”的过程，
同时也是一个历史选择的过
程。茅台集团适时进军中国
保健酒行业，可以说是千载
难逢的重大战略机遇。在整
个历史发展过程中，品质的
优劣成为了检验企业能否长
存的唯一标准，而茅台白金
酒真正做到了顺势而生，以
质求存，长足发展，蔡芳新也
早已立志将茅台白金酒打造
成为中国中高档保健酒第一
品牌。

从白金酒诞生一年的发
展态势看，茅台白金酒已经成
为推动整个保健酒业强势发
展的中坚力量，而这，离不开
蔡芳新倡导的“多体驱动营销
模式”和“超限战”绝杀。

何为“多体驱动营销模
式”？按蔡芳新的话来说，就
是包括“品牌拉动”、“区域先
动”、“多盘联动”、“多品互
动”在内的营销组合。茅台品
牌的拉动力自是不在话下，
以河南样板市场的区域先动
力带动其他市场的发展也进
行得有条不紊，加上口碑营
销、会议营销等多盘连动的
复合型营销手段及多品项产
品的互动作用，白金酒的产
品力得到了有力提升，销售
力也发挥了巨大效应。

而所谓“超限战”，则指一
切营销活动出其不意，超乎想
象。“有人说，蔡芳新的许多营
销点子都不按常理出牌，事实
也确实如此，因为我坚信有时
候真理是掌握在少数人手中
的，大家都认为可行的营销方
法其实未必可行。”蔡芳新解
释到，“如果说媒体的作用可

以让人们记住一个广告，那么
我们的超限战不仅能让人记
住这个广告，还能让他们去传
播这个广告。”

在他看来，一次性在一
个报纸上投100个整版，消费
者可能都觉得有些傻，但消
费者却记住了白金酒的广
告，记住了白金酒的产品；1
天就连续打出5个整版，此等
力度业内实属罕见，消费者
或许都会以为登错了，但是
消费者依然记住了白金酒的
广告。再比如说，蔡芳新营销
团队开一次品鉴酒会，现场
就销售了350万产品；德州两
天三夜就完成了400家的铺
货；在大型酒会中把调制茅
台酒的著名调酒师王道远先
生请到现场为大家示范调制
酱香美酒，由此引来现场阵
阵惊叹；2010年春节，刚刚入
市的白金酒便大举开始“茅
台白金酒 新春大礼包”的
轰炸，居然创造了90%的动
销神话……这就是“超限
战”，一切都看似平常，但一
切都出乎常人意料，一切又
都给人们留下了如此深刻的
印象。

曾因“背背佳”、“好记
星”等产品的成功营销而闻
名，如今蔡芳新又再度出手，
以茅台白金酒的营销神话案
例风靡业界。可以说，无论是
背背佳的“虚拟营销”，是好
记星的“电话+网络营销”，还
是白金酒的“多体驱动营销
模式”与“超限战”，都体现出
了蔡芳新作为一代营销大
师，其独到的战略眼光和清
晰的营销思路。

创新“多体驱动模式” 创造营销“超限战”绝杀

蔡芳新是一个低调沉稳
却出手惊人的清华高材生，
从他创建白金酒市场的那一
刻开始，网络上就出现了“与
**PK”之类的新闻话题，并
一度炒得沸沸扬扬。

当笔者问及此类话题，
蔡芳新却回答得异常谦虚，
“竞争对手是我们最好的老
师，只有在强大的竞争对手
面前，我们才能成长得更
快。”“目前我们的保健酒市
场尚未完善，整个保健酒市
场缺乏领导性品牌，我希望
能和大家一起把整个保健酒
市场做大做强，让更多的人
喝上优质的保健酒，在喝酒
的同时享受健康。我们也希
望在茅台白金酒的发展进程
中，大家能一起见证中国保
健酒的发展，见证中国保健
酒领军品牌的诞生。”

此话一出，笔者似乎也
看出了蔡芳新心中誓把茅台
白金酒打造为中国保健酒业
领军品牌的决心。然而，到底
白金酒是什么样的一种酒？

为何蔡芳新对茅台白金酒的
信心会如此坚定？

进一步的探访中，笔者
了解到，茅台白金酒是世界
上首款用酱香型白酒调制的
保健酒；是首款具有酱香味
的保健酒；是首款“调养”健
康的保健酒；是首款由调制
茅台酒的著名调酒师王道远
先生亲自调制的保健酒，是
真正大师调制的保健酒。白
金酒酒香与药香协调、酒味
与药味和谐、酒体与药体结
合完美，在力求保健功效的
同时，茅台白金酒摆脱了传
统保健酒浓重的药味，传承
了茅台酱香的优雅口感，常
饮可调和气血、调节免疫力、
增强机体抗病能力。可以说，
茅台白金酒是顺应当下社会
健康需求而诞生的，它开创
了中国保健酒“调养”健康的
全新理念。
“茅台白金酒是中国人

健康饮酒的需要，更是中国
酒业走向世界的需要。”蔡芳
新说，“我常说我们不是卖酒

营销巨人谁与争锋

的，我们是在搞营销，好的广
告不一定都能卖出好产品，
但好的营销一定要有品质的
支撑。白金酒的品质不用多
说，但如何切入市场却非常
重要，所以我们采用的策略
是先占据礼品市场，再以礼
品市场带动即饮市场。好酒
也怕巷子深，再好的酒，如果
只有一个人喝，那就只有一
个人帮你传播，如果有一万
个人喝，那就有一万个人帮

你传播，所以我们不仅要让
新闻活动贯穿始终，要让促
销活动贯穿始终，更要让免
费品鉴贯穿始终。”

原来，茅台品牌、国酒品
质、优雅口感、调养理念，加
上蔡芳新卓尔不群的营销思
路，茅台白金酒的营销神话
便一步步被缔造了出来。而
蔡芳新卓尔不群的营销思路
闪耀不已。
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