
白酒贴牌定制加工CEM

产品名称 白酒贴牌定制加工CEM

公司名称 古家百年酒业有限公司

价格 .00/个

规格参数 配制酒:白酒贴牌厂家
白酒贴牌:白酒代加工
白酒定制厂家:抵账酒贴牌

公司地址 亳州市谯城区古井镇工业园区

联系电话  18056787109

产品详情

白酒贴牌定制加工CEM

一、贴牌加工方式

1．来料加工的方式：

客户自己有注册商标或已经申请注册（委托加工的白酒品牌不得侵权），客户自己设计、组织：包装、
酒瓶、瓶盖及相关附件来我厂罐装。这种方式，客户自己承担包装材料及附件的压库、破损、质量等相
关风险。酒厂负责酒水口感、酒水质量按国家规定标准罐装生产，并负责提供QS白酒生产许可证、产品
条形码、出具质检报告。甲乙双方应完善国家规定的相关手续，客户付厂方费用：酒水费+罐装杂费。

东风风神奕炫智潮嘉年华

2、全承包白酒加工方式：

客户自己有注册商标或已经申请注册（委托加工的白酒品牌不得侵权），直接委托我厂设计、组织：包
装、酒瓶、瓶盖及附件生产成品酒（客户参与设计包装并有决定权）。这种方式，酒厂负责酒水质量按
国家相关标准生产，并承担包装材料及附件的压库、破损、质量等相关风险。同时负责提供QS白酒生产
许可证、产品条形码、出具质检报告。甲乙双方应完善国家规定的相关手续，
客户付厂方费用：（包装、酒瓶、瓶盖及附件成本费）+酒水费+罐装杂费。

3、厂方提供注册商标定制客户专销白酒：



客户不需要注册白酒商标，直接选择厂方的注册商标生产自己的定制专销白酒（厂方保证此产品只能签
约客户销售）。甲乙双方签订以上产品专销合同，结算价=包装+酒瓶+瓶盖及附件+酒水+罐装杂费，厂
方不收取其他额外费用和商标使用费用。

一、经售商来不得"坐、等、靠"的思惟，现在已经不是坐商时代了，咱们必须向行商转变，特别是末级
批发商，更应积极地走出去，主动开发下级分销商和终端客户，只有把自己的网点发展多了，你的销量
才能上去。打个比方，去年淡季有50家店铺在你那里进货，而今年是70家，两者的成效必定纷歧样！

2、及时调整品种结构，推出与自己收集渠道、消费市场相匹配的产品。

3、提早和厂家协商，尽量争取一些广告宣传、促销活动或者产品价格方面的支持。

别的，白酒产品在淡季出现积压还有一个滞销品和畅销品的问题。滞销品多是产品本身有问题，在淡季
销售不畅这也就不足为奇了！但为什么一些畅销产品也会在经售商的库房里大量积压呢?除了季节性因素
外，凡是很大程度上源于厂商双方对于市场的开发、管理与调控不够。如厂方营业代表是否按规划在对
于终端网点进行深度访销，这对于判断产品的走量情况来讲很关键；经售商对于淡季的销售态势是否进
行了深入的考查阐发，同样，厂商双方是否为产品淡季销售做了通盘考虑，并制定了相应的对于策，这
都是受阻的重要愿因。以是，很大程度上需要厂商联合抗战：细分目标消费整体，针对于自己与竞争敌
手的好坏态势作出相应措施。通过对于竞品的冲击来晋升本品在淡季的销量；各级渠道与终端之间，都
应有一个比较完美的价格体系与合理的利润梯度。很多白酒产品在一些知名大型卖场的价格如果过低的
话，他们就多会以"批零兼营"的方式经营，这无形当中会给其他终端零售商造成一定的冲击；不要完全
地为了消化仓储而做促销，不然还会弱化品牌形象，要把消费者的生理需求放在榜首，通过刺激消费者
的购买情欲、扩大产品的销售渠道来增长销量；加强白酒团购等特别渠道的开发。

二、产私人定制酒是一款非常能体现自身档次的酒水，因为白酒定制厂家在把某款定制酒交给客户之后
，这款酒的品牌以及名称都不能再次使用，给了人们很大的专属满足感。也正是由于私人定制酒具备这
样的一些特点，所以很多人都喜欢定制上一些存放起来，以便在后续一些场合中使用。那么在定制时应
该注意哪几点呢？不论是购买什么样的产品，也不管其价格是否昂贵，最本质的一点就是它能满足自己
的某些用酒需求。所以在寻找白酒定制厂家进行酒水定制的时候，在最开始就要找准自己需要用酒的场
合的定位，从而去定制相应档次的酒水。而且酒水的档次只能比场合需求的要高，千万不能为了省钱或
者省事而选择一些低档次的酒水来充数。调整合理的淡季品种结构

根据差别的消费条理和消费习气调整在淡季的经营品种也是为淡季促销的有效要领。在淡季，真正喝酒
的消费者还首要是以中低档酒为主，这部分消费整体首要集中在城市低端和屯子市场，其平时的白酒饮
用量相对旺季必定削减，以是，可针对于其推含量较少的小瓶酒；而针对于中档消费条理，可量身定做
一些低度酒；就高档消费条理而言，他们多习气于夏季喝红酒或者啤酒，平时购买高档酒也首要是商务
应酬、集会宴请或者馈赠方面。以是，针对于这部分消费者应在品牌文化、广告诉求等方面多做文章。
别的，咱们也能够在淡季的时辰推出白酒新品种，通过差异化上风和竞争品牌展开角逐，这样一来也可
谓是旺季前的一个热身筹办运动。

三、加强对于零售商的开发：

业界有句鄙谚叫做"旺季做销量、淡季做市场"。实在，如果没有市场又哪儿来销量呢?在淡季不断开发市
场，不仅意味着你多卖一瓶，他少卖一瓶！关键是还能为淡旺季的竞争奠定坚实的根蒂根基。欢迎一起
探讨白酒市场一、渠道细化：历史的必然 

任何行业的发展都必然经历四个阶段：初级竞争阶段、无序竞争阶段、完全竞争阶段和垄断竞争阶段，
白酒行业也不例外。从1949年到1979年的30年间，中国的白酒市场处于初级竞争阶段。特点是无意识的



生产远远满足不了庞大的有意识的消费，求远远大于供，白酒市场上的竞争意识处于浑沌和酣睡状态。
从1979年的改革开放开始到1999年的20间，中国的白酒市场开始由无序竞争阶段演化为完全竞争阶段，
遂着改革开放搞活和市场经济发展步伐的加快，这个阶段，中国的白酒业以加速度的方式完成了无序和
完全两个最令人眼花缭乱的快速增长期。标志是：第一阶段，由于政策的逐渐放宽和白酒酿造同质性较
强的特殊性，全国的白酒生产厂家雨后春笋般地出现了。随着量的迅猛增加和啤酒、葡萄洒等酒种对酒
类消费市场份额的成长性抢夺，众多白酒企业发现生产就等于销售的原有模式已经不灵。1994年孔府家
第一个实施市场突围：广告营销。通过单纯的电视广告，一夜间使孔府家酒红遍大江南北，此年拉开了
中国广告大战营销的序幕。1997年秦池的惨败告诉同行，纯广告营销的时代已经结束，完全竞争已经到
来。于是包装革命、概念炒作、产品更新（并非渠道细化后的产品组合）、喷绘广告等手段无所不用，
最后筋疲力竭，似乎中国的白酒营销已经走到了尽头。好的是1999年，小糊涂仙、金六福和浏阳河的渠
道细化整合营销推广揭开了中国白酒竞争进入第四个阶段的序幕：垄断竞争阶段。 

小湖涂仙、金六福和浏阳河相继将渠道细化，将以往的广告拉动，转变为以不同产品在细化渠道中的推
广为核心并配合以广告宣传与促销的整合推广，创造了全面覆盖和纵深发展进而都完成了年突破10亿元
大关的神话。这三个品牌相同的渠道细化模式是：中高档产品主推餐饮辅助于商超，低挡产品作批零（
流通）。 

所谓垄断竞争，就是品牌在目标范围市场上必须处于垄断地位既前三名，才能够较好地生存，否则必定
难以维持生计。目标范围市场可大可小，可以是一坐城市，也可以是一坐城市的夹缝渠道，如餐饮店、
超市、集团购买或娱乐场所。无论属于什么样的渠道，惟有垄断才能制胜。由于这个阶段供绝对大于求
，消费者的需求更加多样化，这就要求白酒企业必须将渠道进行细化，根据自己的资源和目标，以产品
为核心，展开整合资源的跟进，成为这一细化渠道的强者，然后细化渠道的相加，就是全面覆盖和纵深
发展的整合，也就成了目标市场上的整合的强势品牌。所以说白酒营销的渠道细化是历史的必然。既然
是历史的必然，我们就只有将必然中的规律和秘密找出来，然后加以灵活的运用，才能打造成不同目标
市场上的强势品牌。期待您的光临加强对于零售商的开发：

业界有句鄙谚叫做"旺季做销量、淡季做市场"。实在，如果没有市场又哪儿来销量呢?在淡季不断开发市
场，不仅意味着你多卖一瓶，他少卖一瓶！关键是还能为淡旺季的竞争奠定坚实的根蒂根基。

建议在淡季的时辰，咱们要不断拓展销售盲区，应特别注重对于对于零售商的开发，如社区集中的便民
店、小卖铺和一些大排档之内的餐馆，这些不起眼的零散型小店往往通过有的开发、拜访、回访、促销
会实现更多的白酒零售。

零售商开发途径可以包括一、完成了初次铺货之后，深度访销与深度促销都应同时加强，从而促进产品
的"下架"速度。在深度访销工作中，首要通过多次带货回访形式晋升终端店铺的销量，同时促进客户加
深对于营业代表与品牌的印象，以刺激其经售情欲。3、营业人员首要通过定期拜访，征求客户意见、了
解产品销售形式、售后情况、竞品差异，并通过老板了解顾客的反馈意见，同时积极协助老板开展销售
，并当真收集、整理、汇报市场反馈信息。4、向老板先容产品的性能、优点，协助店铺做好促销，引导
、培育老板的主动推销意识，提高其对于品牌的信任、对于产品的信心。5、通过深度访销，优化网点结
构，淘汰弱势店铺，保持持续稳定的终端市场。
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