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“双沟”的创新战略

收稿日期：566;’86’56
作者简介：杨志琴（8<=;’），女，江苏人，大专，专门从事白酒产业的调研、采访、宣传报道工作，发表了数十万字的酒类报道文章，在业内外具有一定

影响和知名度。

杨志琴

（北京东方樽咨询有限公司，北京 海淀 8666>6）

摘 要： 面对“非典”和“洪水”，“双沟”没有后退，而是实施创新战略，赢得了非常时期的非常发展；继而又开发创新

推出新品“东方宝典”和“青花瓷”系列高档新品。通过发挥“双沟”产品价格竞争优势和市场竞争力；加大科技创新力

度，提高产品质量，扩大市场占有率；加快经销商资源的整合；规范市场网络；提升企业文化和产品品牌文化等创新战

略举措，实现了企业的创新发展。（孙悟）
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一场突如其来的“非典”，殃及了酒类市场；一场世纪罕见的洪

水，袭击了企业。一年遭受两场天灾侵扰的双沟酒业，非但没有

“趴”下，反而实现了企业的高效发展。或许有人觉得这不可思议。

但这“不可思议”的背后，我们看到的却是不屈的精神与创新的理

念。

8 危机时刻的创新战略

赵凤琦认为，“非典”与洪水对“双沟”品牌和企业实力是一次

严峻考验。“非典”的肆虐及其给酒类市场带来的巨大冲击，大家都

知道。而“双沟”在抗“非”之后又紧接着抗洪，其困境可想而知。当

时“水淹三军”，企业无电、无水、无粮，四处一片白茫茫。那些天，

“双沟”上自领导层下至普通员工，喝白开水、啃方便面，一连多日

与洪水顽强抗争，确保了企业关键区域的生产安全与正常运转。厂

大门口被水封住了，他们就从库房后的围墙上临时开个门，把产品

一箱箱用板车拉出去，装车运往市场。就在洪水肆虐最严重的那一

周里，他们仍然实现了近5千万元的销售。

“双沟”之所以能顶住两场灾难袭击，迅速恢复市场局面，实现

5位数的增长率，关键在于他们拥有“双沟”这样一个名酒品牌，企

业拥有强大经济实力和优良资产。更重要的是，他们拥有厂商之间

多年来形成的“战略伙伴关系”这一强有力的支撑，拥有广泛而忠

诚的巨大市场消费群体给予的热切关注与真情拥戴。

“非典”之后，他们在“双沟大曲”、“牡丹”和“苏酒”系列等主导

产品市场热销的同时，又隆重推出了“东方宝典”、“青花瓷”等一系

列高档创新产品并且大获成功，市场出现供不应求的喜人局面。

5 调整战略，增强市场竞争力

赵凤琦认为，首先，加大企业改革力度，进一步增强价格竞争

优势和市场竞争力。要通过劳动、用工、人事、分配等方面的深化改

革，彻底破除过去国有企业固有机制上的一切弊端，以效益和能力

来决定每一个人的岗位和报酬。同时配合招标采购、双增双节、增

收节支等一系列措施的到位，全面提升员工热情和企业效率，最大

限度降低生产成本，从而形成价格竞争上的巨大优势。

其次，加大科技创新力度，从根本上提高产品的质量水平。现

代市场竞争，价格优势是一方面，更重要的是质量优势。从国家最

近对电器产品实施“KKK认证”这一举措我们可以清晰地感到，今

后对白酒产品实行质量认证也将成为必然。所以从现在起，我们就

要通过科技创新的办法，加大科研投入的力度，充分利用和发挥与

各高校共建的科技中心和博士后工作站的巨大资源优势，发挥生

产技术部门组织的各种技术攻关小组的作用，尽快强化企业的科

研能力与创新水平，从而让“双沟”产品进一步全面占领市场竞争

的质量制高点。

第三，加快市场渠道网络特别是经销商网络资源的整合，扩大

市场的占有率。应该说，渠道、网络的整合，关键在于对经销商资源

的整合。现在我们要与经销商形成这样一种关系：不仅仅是一种利
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益共同体，更要成为对品牌具有同等忠诚度的战略伙伴。这是我们

整合的根本思想和最终目标。当然，要想形成这种经销商对企业的

认同，利润只是一方面，更重要的还在于沟通和服务。譬如，我们要

通过企业内部运行机制的调整，形成高效率的管理与服务职能，要

学习政府的改革措施，实现“一站式”服务。有什么事，你只需一个

电话，下面的事就统统交给我们办了。一定要有这种真诚服务的思

想和意识。

; 整合经销商资源，规范市场网络

566;年<月，“双沟”全新推出“东方宝典”和“青花瓷”两大创新

高档产品，获得巨大反响。与之相配套，他们正围绕这两个产品制

定市场操作的细化政策。譬如，在终端各环节上提出相应的市场建

议价格，同时做出承诺：如果经销商按照他们建议的模式进行运

作，他们将确保经销商年底获得相应的经营利润。

同时，他们还将在规范市场、防止串货方面加大管理力度。除

对产品包装加以标注外，更重要的是不同市场其营销政策要有一

致性。在硬件管理上，他们打算明年开始在全国一些销货比较集中

的重点地区，建立自己的产品集散库，通过电脑联网随时把握各区

域的货源进出及其流向情况，以杜绝串货，确保经销商利润。

此外，伴随旺季到来，他们还将在打造品牌、提升形象上下大

功夫，进行一系列品牌及产品广告的大力度宣传，并在中央电视台

上发布广告。

应该说，在经销商有利润的时候防止市场串货，在实施终端拓

展的时候给予及时有力的宣传配合，这才是对经销商的最大支持。

7 买断品牌与品牌文化经营

赵凤琦认为，买断产品的好、坏不在于多与少，而在于是否根

据市场细分去加以科学规划，是否根据目标市场的区域文化、消费

人群的消费水平和习惯，以及当地经销商的经营理念进行度身定

做。现在靠一个产品包打天下肯定是不行了，但也不能像某些企业

那样过多过滥。正确的方法是，突出主导品牌，同时又不放弃对一

些重要客户、重点市场的度身定做。譬如“双沟”的主导产品，“双沟

大曲”就是“双沟大曲”，保持风格、突显形象。然后根据不同区域和

文化，有计划、有针对性开发一些不同风味和包装特色的产品。这

样，主导品牌既不会被众多买断品牌所淹没，又满足了不同地区市

场的特殊消费需求。关键在于把握好“度”。

文化的塑造与传扬，是形成品牌核心竞争力的关键所在。而你

的品牌文化是否与目标市场的特有文化相互交融，则是对品牌文

化生命力的最终检验。过去我们过多强调的是自己独特的文化内

涵与风格，强调的是与众不同的个性差异。但现在我们感到这还远

远不够。一种富有亲和力的品牌文化，它不仅要独具个性，更要善

于与其他文化相互交融和沟通。

“双沟”的“醉猿文化”固然独到，但它要广泛传播出去，就不能

要求所有人都来适应你的文化，而要让你的这种文化去适应广大

消费者。这就好比一个产品，不能让市场来适应你，而是你要适应

市场、适应消费、适应未来发展趋势。

所以在开发区域品牌特别是买断品牌的时候，他们十分注重

“双沟文化”与当地文化的交融。譬如浙江文化，其特色是小桥流

水、扬柳依依；而内蒙古大草原，则是粗犷雄浑、宽广豪放。“双沟”

酒在开发这两个区域品牌时，既要保持“双沟”酒的固有特色，又要

在酒体风格、包装设计以及宣传理念上充分彰显当地特有的文化

风范，将“双沟”文化与当地文化水乳交融。只有这样，才能使“双

沟”的品牌文化赢得更加广泛的市场认同，“双沟”的文化才能在未

来传播中充满生命力。!
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《中国白酒的嗅觉味觉科学及实践》出版发行

陈益钊教授所著《中国白酒的嗅觉味觉科学及实践》一书，已由四川大学出版社出版=书号 >-?9—@<87—8;66—

A B 1C·7D。该书以全新的视觉较为系统地讨论了适用于不同香型白酒，从半成品酒到成品酒的各个工艺技术环节的

相关基本原理、基本技术、基本操作要领和存在的一些问题，较为详细地介绍了作者十多年来在白酒研究方面所取

得的一系列创新性重要成果及其在生产中应用推广的新经验。该书具有理论和实用并重的特点。该书还对中国蒸馏

白酒的研究课题及发展方向中的一些重要问题提出了一些见解。该书可供国内不同香型蒸馏白酒生产厂、酿酒行业

有关的科研院=所D、糖酒公司等专业研究人员、勾兑调味的技术人员使用，也可作有关大中专院校的教材或教学参考

书。该书章目如下：

8:中国白酒的构成

5:论白酒的复杂成分

;:协调成分论

7:论组合

@:白酒味觉转变论

<:白酒“调味”论

E:白酒的“调味”

F: ;FG77 度白酒的几个基本问题

A:白酒香气成分的嗅阈值

86:白酒的味觉现象

88:白酒的不正常味感

85:酿酒用粮食的香气

8;:白酒生产中不同类别的变化

87:酒体

8@:浓香型曲酒的“陈味”

8<:关于我国成品白酒的近似性问题

8E:过滤

8F:贮存

8A:白酒老熟化的基本原理

56:酒类添加剂

58:串蒸的作用和基本意义

55:固液结合白酒的生产实践

该书每本定价 7@ 元，邮挂包装等费 @ 元，共 @6 元。

欲购书者请汇款至：

8:邮汇：成都一环路西一段=菊乐路口D嘉宇大厦七

楼，四川嘉宇房地产开发建设有限公司，关向南收，邮编：

<86678，电话：=65FDF@6<@<F7，F@6F6;A7
联系人：何燮清 电 话：=65FDF@5<8;;E
地 址：成都二环路南二段十五号中国人民银行成

都分行=<86678D
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