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业创造了一种新的营销手段，带来了巨大的经济效益，很多人都肯定地说，定制营销的前景是美好的，
市场是广阔的，它是一种重要的小趋势。对于酒水行业来说，定制，就是重要的小趋势。 

白酒定制是个性化需求的产物，是对白酒消费进一步细分 

个性消费日趋明显，消费开始进入个性化需求时代，从而白酒定制营销便应运而生。可以说，白酒定制
是白酒消费细分的市场之一。前些年，白酒定制主要为一些高端定制酒，近些年来，定制酒也开始逐渐
出现于大众视野之中，渐渐地由小众走向大众。定制营销已经开始融入普通消费者的心中。 

白酒定制营销分水岭的出现让其仿佛有了新的内涵 

白酒定制市场的巨大利益，让各大白酒厂家蠢蠢欲动。这种井喷式的爆发尤其在2014年度体现的淋漓尽
致!2014年中国白酒界刮起了一股定制酒的热潮。像茅台、汾酒、西风、洋河等公司都纷纷出手，或成立
定制酒公司，或对以前定制酒的业务进一步细分。又或在当下将定制酒作为营销战略规划上的重点事项
进行运作，利用明星粉丝效应，甚至白酒电商平台都参与进来，开展网上定制，或采取众筹的方式，如
洋河。这些都让白酒定制营销仿佛有了新的定义和全新的内涵。 

白酒定制是有自身本质特征的 

白酒定制的本质特征是什么?在这里，笔者将白酒定制归纳了以下七大层面的特性。 

一是稀缺性：就像葡萄酒一样，哪年的葡萄酿出来的酒是好酒，品质与口感好，这年的酒很稀缺，昂贵



。白酒定制的稀缺性也在于对这些酿酒资源和酿酒工艺有严格要求。涵盖了考究的酿酒工艺和高品质的
服务。同时，由于定制客户的个性化介入，使每一瓶定制酒都有可能成为一无二的无法复制的珍品。 

二是复杂性：区别是量产酒的工业化生产，定制白酒量少，要求多。定制酒不是量产酒，因此其所有生
产流程都不惜一切代价追求致，工艺不厌繁复和精细。定制酒亦由物质和非物质的(大师酿造)不同价值
层面组成价值体系，所以定制酒在工艺和品味上相当讲究和复杂。 

三是身份性：定制酒能够让定制者体现无法复制的身份，同时作为不可传承的文化符号，是定制者个人
品位的外延与价值彰显的载体。顾客消费定制酒不仅仅是消费酒这一产品本身，同时也是在品味一门艺
术，消费一种文化，享受一种服务。 

四是私密性：主要为不流通。定制酒不是大众化的消费品，也不是显性的消费符号。定制酒的消费文化
是一种圈层文化，消费者和消费行为都相对更为私密，这也是定制酒“神秘”和“传奇”的魅力所在。 

五是收藏性：主要指其纪念意义和收藏价值、增值潜力。因此，定制酒不仅具有精神层面的纪念意义，
而且还有物质层面的收藏价值和增值潜力。 

六是多样性：指的是定制的内容多样性，定制酒的范围可以扩大到很多范畴，如可以为某个重大事件、
历史时刻、人物等定制。 七是艺术性：主要分为侧重于包装的、侧重于酒质的两个块面。侧重于包装的
，定制酒是奢侈消费品，更是珍贵稀有的艺术品。它的外观包装充分体现了个性化定制的设计理念和要
素，文化含量丰富，并能呈现出高雅特的文化品位。侧重于品质的，随着定制酒自身洞藏或窖藏年份的
增加，其原酒的品质历久弥珍。每一年只生产其有限的数量，甚至是全球限量，都是为了确保其价值进
一步提升。这些相辅相成的特性，让定制白酒本身更加迷人。 

如何掌握白酒定制营销的密码 

玩转白酒定制，先要挖掘自身核心价值。洋河、茅台的私人订制酒前景更好，是因为有品牌、品质和技
术作支撑。名优大厂的定制酒配备了存储设施和后续服务，有很大的收藏价值和升值空间。要做定制先
必须寻找自己的核心价值定位，自身的产品面对其他竞争对手，其核心竞争力在哪里，有什么特点，企
业的传承宗历史、酿造工艺等都需要企业去挖掘出来，加以放大传播。 玩转白酒定制，必须要做好产品
创新。在开始和发展阶段，要做到私人定制与个性化定制产品并存。将两块蛋糕全部吃到，所以我们要
全面的考虑消费人群，我们需要销量，另外，还要考虑公司制作速度。这里，笔者根据很多企业操作经
验，建议企业采取普通版和自由版两个方法。 

普通版对起订量要求较低，但可定制的位置控制较严，但定制的速度较快;一方面，企业提供多种通用器
型(不同造型、材质、大小、颜色等)、通用外盒(不同造型、材质、大小、颜色等)、分酒水(不同质量等
标准)供客户进行组合化选择;另一方面，普通版元素选择完成以后，客户再提供个性化元素，如公司logo
、姓名、图片、文字等，由企业设计师进行设计实现，在通用版产品上进行个性化设计，从而成为个性
化定制产品。 

自由版对定制量有较高要求，但更具个性化，定制流程更为复杂，完全以客户为主导，定制的速度较为
缓慢。一方面，客户可自己提供对于瓶型(玻璃瓶、喷涂瓶、陶瓷瓶、不同坛子)、外盒(卡盒、手工盒、
亚克力盒、木盒)的具体要求，企业根据客户要求进行设计，对于酒水，客户可以拥有更多等酒水的选择
;另一方面，客户可以提供更多的个性化元素，并要求融入设计之中，从而使得定制产品更具个性差异。 

从高度数高档散酒到大缸定制，到原酒定制，企业应根据市场不同需求做好品类创新。 玩转白酒定制，
坚持做好消费者体验。酒业品牌的核心价值主要是情感型和自我表达型价值，而大凡情感型和自我表达
型的核心价值往往都有一个特点——比较抽象，仅仅通过常规广告很难真正被消费者理解。深度沟通是
超越于常规广告的沟通方式，通过各种消费者深入介入与参与的活动，让目标消费者真切、深刻地体验



品牌核心价值，从而更认同核心价值，强力支撑起品牌溢价及品牌忠诚度。 

玩转白酒定制，要学会合理利用新渠道。这里新渠道分为高端发行渠道，整坛发行，投资进行收藏，主
要通过酒类发行平台，开拓投资收藏客户;电子交易平台，通过电子交易平台，面向全国市场，实现批量
采购;后为单位、社会团体会议。 

玩转白酒定制，要努力建立好信息沟通平台，但信息沟通平台的建立需基于区域性市场的布局来进行。
先建立线上个性化定制酒推广系统。无论通过企业的网上电子商务平台或企业官网，必须完善个性化定
制系统和推广系统平台搭建，并能实现对上个性化定制销售模块进行对接，以及对产品模块进行设计，
构建完善的个性化产品定制自选系统，让消费者自由选择和组合，打造从快速下订单、设计、生产到物
流配送的一体化流程体系，健全快速反应机制。其次实现线下人员个性化定制推广密切配合。通过企业
人员、渠道商和个性化定制酒销售顾问，扩大整个定制产品推广队伍，一方面辅助推行企业线上产品定
制系统，开拓周边的客户进行线上定制;另一方面也可开拓身边的客户进行线下定制，根据线上产品定制
系统进行选择定制的方向。终实现线下与线上的密切配合与效果联动。再者，有条件可建立单部门。定
制酒业务既与传统渠道相联系，又要与传统渠道进行分开。所以在组织上要单成立相关的电子和推广部
门，只有做到专人干专事，才能做好白酒定制营销。后，建立并规范定制流程。定制酒流程的规划和统
一很有必要，客户的需求多样化和物流等问题综合在一起，对工作的开展效率要求较高，所以一整套定
制流程的确立非常有必要，笔者在此为企业拟出一套简单流程： 1. 客户选择自己喜欢的款式; 2.
客户提供个性元素; 3. 企业根据客户意愿进行设计，出样稿; 4. 客户审核样稿; 5. 提出修改建议; 6.
设计人员修改样稿; 7. 客户确定样稿; 8. 安排生产; 9. 产品出库，物流发货(根据客户需求可安排其他发货方
式，需客户支付费用)美酒招商网：http://www.9928.tv/news/cehua-yingxiao/257652.html
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