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白酒一瓶一码营销(白酒营销方案)

这期广州正品防伪科技有限公司分享一篇白酒营销方案、白酒营销策划方案、白酒一瓶一码营销方案，
看看白酒企业如何通过一瓶一码实现白酒营销活动推广的。

近年来，一线白酒一直在深化渠道下沉，加强终端建设。特别是今年年初以来的疫情就像一针强效催化
剂，催促白酒行业提前加速分水岭的出现。

根据上半年的数据，茅.台、五.粮液、洋河、泸州老窖、汾酒等名酒总营收1026.84亿元，占白酒上市企业
总营收的80%，白酒行业一超多强的局面逐渐稳定。有人欢呼，有人神伤。在疫情的催化下，许多基础
薄弱的国家白酒品牌和区域白酒品牌遭受了沉重打击。比如青海名酒青稞酒今年上半年就失去了省内市
场。作为区域白酒企业，急需营销引流，获得竞争优势。

一、一瓶一码成白酒企业营销的最佳选择。

市场下跌，但白酒价格一路上涨。这种量价偏差决定了白酒在未来一段时间内很难从市场中获得助推力
。传统渠道仍然是白酒收入的最大来源，但这次伤筋动骨可能需要很长时间才能恢复。

因此，品牌必须等待传统渠道的修复，同时走下祭坛，面对C端销售商品。而品牌做C端，通过一瓶一码
。扫码返现等精准营销实际上完成了C端用户的沉淀。至于未来如何激活，如何调动这些沉淀的C端用户
，恐怕各大白白酒企业业都要过海，展现自己的神奇力量。



快速获取大量核心用户，建立强大的互动和链接，关注用户参与感，让用户感受到关注。最有效的方法
是一瓶一码。区域葡萄白酒企业业应通过扫描代码获得积分等奖励获得现金的形式，鼓励消费者主动扫
描代码购买商品。

一旦消费者愿意扫描代码，这意味着他已经购买了你的产品，也就是说，你的产品或营销活动已经引起
了他的注意，这对你以后的核心用户运营起到了很好的开始。

对于传统葡萄酒公司来说，销售的最后一个对象终端消费者基本上不知道最终消费的用户是什么。

过去，葡萄白酒企业业没有一线消费者数据，无法直接联系一线消费者，无法利用数据指导营销、渠道
经销商。终端商店已成为获取消费者数据的障碍。

一瓶一码开启了白酒企业与消费者关联的最后一个环节。白酒企业使用一瓶一码，在消费者扫码白酒企
业盒盖的同时，也完成了消费数据的收集，逐步构建了自己的用户账户系统。

包括消费者的原始数据“是男是女，住在哪里，年龄”。行为数据“做了什么?参与了什么活动?交易数
据买了什么?何时买的?

购买多少".场景数据"用户从哪里来，去哪里?

等等。

有了这些数据，葡萄酒公司可以建立自己的大数据库，指导未来的营销活动，准确接触消费场景，提高
销售转型能力。

特别是在移动互联网时代，消费者非常依赖手机和其他移动设备，消费者在哪里，企业应该与消费者互
动，互动营销是通过产品与消费者最频繁的接触，与企业和消费者连接，通过微信这个最好的互动沟通
平台。

二、如何实施白酒企业一瓶一码营销?

面对网络营销这一大风口，不少白酒企业借机布局网络渠道，打造线上线下相结合的营销闭环。疫情缓
解后，商业重新开始，双节充满无限商机。只有做好强基础、练内功的工作，白酒企业才能有足够的准
备打赢这场持久战。

通过一瓶一码，可以系统管理葡萄酒，有效掌握葡萄酒流向的全过程，防止假冒同时有效监管，准确打
击商品，保护消费者利益，帮助葡萄白酒企业业质量控制建设，维护葡萄酒产品市场秩序，利用积分运
营。互动激励机制提高了葡萄白酒企业业的品牌市场竞争力。



那么白酒企业做积分会员营销有什么具体好处呢?

1.收集用户数据，探索更多的商业价值。

完善的积分系统可以获得消费者的基本信息(原始数据、场景数据、行为数据、交易数据等。)，方便用
户群体管理和运营，掌握用户数据可以在适当的场景下准确营销用户，或者根据用户数据制定新的企业
战略和新的业务产品;

2.提高用户粘性和回购率。

通过积分，增强用户对品牌的粘性。用户粘性的提高意味着用户对品牌有付出感，付出感大，回购率和
归宿率越高;

3.提升品牌价值，创造长远利益。

通过建立会员制度，可以有效地建立品牌形象。通过向会员灌输品牌理念和理念，开发出来的忠实粉丝
可以更好地认同品牌，不仅可以提高会员的消费转化率，还可以提高他们的自我沟通影响力，不断为您
带来新客户;

4.降低企业成本，把钱花在刀刃上。

西方营销专家的研究和企业经验表明，争取新客户的成本是留住老客户的5倍，老客户贡献的利润是新客
户的16倍。通过积分可以避免一些营销中间环节，可以在消费者身上花更多的预算，把钱花在刀刃上，
实现营销资金最大化。

此外，瓶码和盒码的设置成功地帮助葡萄白酒企业业解决了大问题：一是提高消费者的购买欲望，有效
提高终端销售。借助扫码领取奖励的优惠，激发消费者的购买欲望，大大提高产品销量。二是构建自己
的用户账户系统，用大数据精准营销。基于大数据，形成了数据驱动的业务决策体系，最终实现了品牌
的裂变增长。

三、大数据赋能，使一瓶一码营销更加精准高效。

一瓶一码+积分营销的数据积累能力，逐渐为品牌打造了自己的私域流量，让一瓶一码技术提供商(如兆
信股份)无形中发挥了天猫和JD.COM做不到的作用——收集真实的消费数据。一瓶一码系统中的所有消
费数据信息最终都会回流给品牌所有者，从而实现精准营销。本文总结了一瓶一码给品牌所有者带来的
几个好处:

1.提高消费者对品牌的好感和忠诚度，提高销售转型。



传统的促销方式往往是品牌所有者和交易完成后，两者之间的联系就结束了。然而，当你圈消费者，专
门为消费者建立会员服务系统时，无论是品牌还是个人，都不是一个冷账户，现在我们一直在谈论个人
设计，事实上，是通过个人设计来接近消费者的信任，没有信任，就没有商业交易。

2.口碑传播，低成本以旧带新。

事实上，通过各种渠道收集的流量背后是认可品牌的消费者。每个人都有自己的社交圈。因此，私域流
量应考虑口碑和共享。

口碑：通过品牌激励，利用消费者的社会关系链，实现产品的口碑传播。

分享：每个消费者都是他们圈子里的传播者。在私域流量中，通过激励引导消费者分享产品更容易。

许多新兴品牌，没有特别多的市场预算，但担心找不到KOL，但出乎意料的是，忽略了他们的消费者，
这些消费者是一群了解品牌并真正使用产品的人。如何有效激发消费者的自我传播，是品牌做私域流量
要考虑的问题。

3.优化产品，提供产品建议。

大多数时候，当新产品上市时，该品牌将通过研究机构进行研究，并花费资金。研究结果并不一定代表
真正的消费者。现在，通过私有域流量，他们直接在消费者群体中进行调查，反向供应链和产品，效率
高，效果好。关键是节省研究成本。

4.去库存，甩尾货。

许多中小品牌，尾货数量不多，现金流也不多，上拼多多也没必要，私域流量是他们清仓、做营销的最
佳场所。对于白酒品牌来说，在以产品为中心向以用户为中心的转型过程中，在新旧动能的转型中，在
供给侧改革中，品牌必须正视以互联网为载体的数据技术的革命性价值，这是一种趋势。

全新的营销数字时代是白酒企业营销的机遇，也提出了新的挑战。特别是目前，中国葡萄白酒企业业正
面临着度调整期。随着消费结构的不断升级，未来葡萄酒行业的营销模式将从渠道驱动转变为消费者驱
动。如何抓住新一代人的胃口是葡萄白酒企业业面临的问题。数字营销中的一瓶一码可以帮助企业更好
地分析大数据，更贴近与消费者的互动，实现精准的营销目标客户。
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