
酒水行业电商新零售带来新一轮销售增长，微三云钟小霞

产品名称 酒水行业电商新零售带来新一轮销售增长，微三
云钟小霞

公司名称 东莞市莞带大数据科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋402室

联系电话 13143659518 13143659518

产品详情

小伙伴们好，我就是微三云钟小霞

据零售端规格统计分析，我国酒类类零售额每一年达到1.5万亿，这其中又分裂为纯粮酒、葡萄酒和白酒
三大市场。

据中国酒业协会公布的2018年销量数据：纯粮酒年消耗量871.20千万升、资产总额1250.5亿人民币；啤洒
年消耗量3812.24千万升、资产总额121.85亿人民币；白酒年消耗量62.91千万升、资产总额30.63亿人民币
。

电子商务层面，2013年酒类电商交易额达70亿人民币，2018年达到767亿人民币；而通过预测分析，2020
年电子商务交易额将提升1000亿人民币。

线下零售店更好地迎合了消费者对于品质高、价格便宜、选择多、派送快等方面交易需求，为消费者提
供全方位购物体验。

不但进一步突显门店独有的参与性优点，也可以通过系统研究顾客习惯养成，健全网上大数据系统，从
而形成线上线下结合的新生态。

因此酒类电商企业对针对线下推广也更加的高度重视，用意结合线上与线下，产生增长，加快催化反应
。

1）线上渗透率低

尽管我国酒类零售经营规模3C小家电市场差不多大，但3C小家电市场却出现了京东商城、苏宁这种互联



网技术上市企业；而电子商务在酒类行业的占有率迄今但是5%，传统式线下推广方式仍然占据90%之上
——这其中以传统夫妻创业占绝大部分。

现阶段酒水行业是最为顶尖游戏玩家为酒仙网和1919，酒仙网2018年成交额（GMV）提升45亿人民币，
纯利润8000万余元；1919在2018年营业收入达38.72亿人民币，2019年营业收入达66.2亿——即使是这两大
酒类电子商务头部企业，在所有万亿元酒水行业中，市场占有率也才到1个百分点上下。这个我代表着网
上销售市场仍然是一片蓝海。

2）酒水产的特有性

在我们举起酒杯时，你确实是在“饮酒”吗？

你可能会更多的是跟客户建立联系拿到订单信息，跟领导表达感谢和尊敬而求获得照顾，跟同事套近乎
之后更加好的做好工作，和好朋友调侃，构建更亲密的关系。

酒类除开消费价值，更重要的一点是——社会发展联接使用价值；特别是占有酒厂绝大多数盈利的纯粮
酒、高档酒，在这个社会相连的金字塔尖—商务接待甚至体系在人群中，具有重要的使用价值。

这种中重度消费人群，更多的是以根据2B（企业、企业）的方式去售卖的，这种并不只是线上流程可以
代替的。

3）消费模式的及时性

社会实践活动中有大量餐馆/聚会活动/社交场景，有可能是下班了的一场临时性聚会，一帮好友的忽然
来访，都要便捷、丰富多彩、合适的酒类；这不论是传统电子商务和线下都难以摆脱困境——因此酒类
新零售必然需要用到线下推广形成新的使用价值。

4）酒水市场的需求转变

酒水行业中白酒业占据着整个市场85%的收益，因此酒类新零售的核心玩家基本上集中在白酒业。

消费群体更为年青和多元化，尤其是涵盖了职场上的骨干力量，现阶段，酒水消费主体展现出年轻化发
展趋势。

资料显示，2019年我国白酒顾客平均年龄为为37岁，而啤洒、白兰地、酒的顾客平均年龄为为34岁；伴
随着年轻一代兴起，80、90后逐渐变成酒水交易的核心。

这就导致低酒精含量、口味刺激性度低、价廉物美的啤洒，白酒酒、白兰地等更受年青人的热捧。

那么我们该如何坐上这趟“顺风车”呢？

最先我们要构建属于自己网上购物平台，塑造属于自己私域流量池。在当今这个社会，绝大部分的总流
量都掌握在流行服务平台之中，大家做自己的网上购物平台若想来获得流量，仅有两个办法。第一个就
是“砸钱”购买流量，虽然这个方法来在短期内得到极大平台流量，可是这个总流量很难去转换，而且
伴随巨大风险性。而构建属于自己私域流量池，传统品牌营销方式，要不请明星代言，要不找渠道做广
告，要不找网红带货，不可置否，这种营销方法还是有一定的功效的，能提升品牌知名度，也可以带来
一定的销售量。可是此外，那样的营销也是要成本，并且该笔成本费还并不低。可是依靠私域流量池宣



传策划，那就不一样了！不用做广告，店家只需在平台发布新产品的信息内容、营销的数据，客户就能
直接接到，不用耗费一切成本费，直接就达到宣传的目的。下面小编就给大家简易分享一个能够快速构
建私域流量池的办法。

山东泰山众筹融资模式：

众筹项目是商城系统运用迅速推动客户自身裂变式的一种营销活动。利用客户主动地进行连接人脉关系
，朋友互帮互助的方式，以较低的门坎参加并完成项目，与此同时完成平台引流与卖货的目地。留意他
们的关键“卖东西。”大家每一个电子商务模式也只围绕一个事那便是把我们的货卖出来，那为什么要
利用这种模式呢？没早期用方式去促进一个好平台的高速发展，那样就会面临一个程度只有花钱去烧，
去用更多资产去促进平台发展，即使吸引了充足的消费者，但是当资产退出客户忠诚度不够就会逐渐撤
出服务平台。而众筹融资模式最重要的就是吸引消费者，引流方法而且提高使用者间的黏性。

互联网技术诸多工程中，第一个明确提出暴仓再生股票止损的方式，是现阶段时下跑得最稳健商业运营
模式游戏玩法，一共分成四个组成；

【优进优出】；区//块链技术，科学合理众筹项目，分布式系统数字货币做账方式，把企业资产数字化
，连接公司外部环境网络资源，为企业发展、品牌文化建设带来更多支撑点，用数字经济的的方式为企
业发展创变，有效解决“脱实入虚”问题。

【四进一出】；有效合规管理，出入均衡，当第四期成功情况下，才能回到第一期的本钱 盈利，每一笔
上账的前提条件一定是有新一笔进帐，以大账吃小账，出入均衡不会有现金流量不够的状况。

【暴仓再生】；暴仓再生，马上股票止损，目前市面上比较常见的商业运营模式基本上都是“后边人付
钱”，山东泰山众筹项目都是第一个明确提出暴仓再生股票止损，再次打开下新一轮，上一轮泡沫塑料
不总计，破乳以后再开。

【倍利复增】；公平合理，能量守恒定律，每一期的上涨波动幅度全是上一期众筹项目数额的倍利复增
额度，例如；倍利复增20%，当第一期为100，第二期便是120，第三期便是144，公平合理，可持续强。

分析山东泰山众筹融资模式咋玩？

游戏的规则：限时限量交易认缴，每一期认缴时效性为36小时之内，商场未认缴满，即是今天认缴不成
功。

参与方式：比较常见的交易1：1得到【区块//链财产】，而且赠予他【积分兑换】

游戏玩法如下所示：

第1期交易众筹项目额度10000元，每个人限购政策100-3000；

第2期交易众筹项目额度13000元，每个人限购政策100-3000；

第3期 交易众筹项目额度16900元，每个人限购政策100-3000；

第4期交易众筹项目额度21970元，每个人限购政策100-3000；



...依此类推

当第四期取得成功，则第一期回到广告宣传补助70%可反映，30%积分兑换

暴仓再开：当最后一期未认缴满，系统再开清算，该期全额的退还
好运大红包；最后三期得70%广告宣传补助 100%购物卷 优先选择徽章

山东泰山众筹融资模式优势：

这种模式的优势就是可以防止资金短缺压力，无泡沫塑料、可持续性，在众筹项目不成功退还的买东西
币只是只有在平台应用，早期能够为此增加用户粘性 也同时还可以正确引导新的消费者添加这一产品众
筹中，为此进行消费者的积极裂变引流的效果。自然购买东西得到买东西币还可以从这当中提升产品销
售量处理产品销售量难题，中后期可以根据客户下单的产品种类及其价钱会员专区来调节商城系统的货
物，灵便而且好用。

结束语：

如果你也喜欢本具体内容，还记得关注点赞哦！申明：此文只做为案例分析，不会有营销推广

部分内容来源于网络，有侵必删
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