白酒市场分析报告范文
1)区域分散造成品牌分散;贫富分化造成品牌分化。农村市场的集中度比城市低，甚至一个乡镇热销一个品牌。这对导入新品是个不错的竞争环境;
2)白酒消费时机相对集中;进货频率相对市区要低。终端进货频率大多保持在每周或每半月一次，且每次的进货量较少;
3)乡镇二批较为强势：乡镇市场的白酒销售一半是由二批完成的，农村红白喜事用酒绝大部分从二批商处直接购买。另外，二批商对终端进货品种的选择影响也很大，这直接关系到产品在当地的销量。尤其在偏远的地区更是如此。大多数终端的货品直接由二批商直接配送到家;
)“囤货式”投资成为一种盈利模式：乡镇市场与城区相比，投资渠道比较少，导致投资形式比较单一。二批商和终端老板一般会在订货会上囤积一定的产品作为短期的投资行为。渠道商的这种行为将成为白酒企业关注的盈利模式之一;
5)消费者接受产品信息渠道较为单一：乡镇消费者了解产品信息是通过门头广告、墙体广告或者通过终端老板的推荐。口碑传播成为得到相关产品信息的主要途径之一;
6)乡镇意见领袖领导消费：在乡镇市场，一些村干部、乡村教师、终端店老板的白酒消费对他人的白酒消费影响很大，做好这些意见领袖的公关工作将是快速打开农村市场的一个捷径。
7)农村红白喜事用酒的引导效应：在农村市场，红白喜事是消费者用酒量比较大的场合，一般的白酒品牌会抓住这个机会进行白酒促销活动。
8)终端老板对新产品的推荐成功率高：由于终端的经营幅射面较窄，许多顾客与老板非常熟悉，难得的信任度让新品在推荐时乐意被顾客所接受并尝试购买。这些店老板很多时候扮演着一个“意见领袖”的角色。
模式是企业根据市场特点和自身情况，保障执行的一种思想和工具。因此，中低档酒乡镇市场营销模式的核心策略是：
1、抓大放小：
以重点乡镇为中心，主抓乡镇二批和重点店建设，然后逐步向周边农村市场辐射。
2、点面结合：
启动乡镇市场核心终端，结合企业在农村市场的品牌宣传，带动整个农村市场销量的提升。
以180元/件的产品在县城的乡镇市场销售为例。中低档白酒乡镇市场营销要素一览表：
第一、“124工程”实施关键点
•目的：主要目的是为建立良好的渠道网络基础，把经销商、零售商、广告三者进行有效的组合，加强企业品牌宣传，为新品的上市做好宣传准备。
•主要形式：
在目标乡镇市场寻找1家核心分销商、2家门头店、4家形象店
只承担门头的喷绘、不承担门头钢架制作
门头广告要求简洁、易懂，终端店名不能影响广告画面整体效果
门头店必须具备以下几个条件：
店面要求有一定的规模，在当地具有影响力
门头广告所发布的位置不能有物体遮挡
形象店的主要宣传方式为产品陈列，张贴海报，产品堆头等。
•费用预算：每个乡镇的门头费用为：50元/平方米×4平方×2个=400元。每年的陈列费用为：3瓶/月×4家店×30元/瓶×12个月=4320。费用总计：4720元。
第二、“百家特惠店”实施关键点：
•目的：
增加终端老板推荐的积极性。
树立样板市场，成为区域扩张。
•对象：乡村的核心终端
•形式：(限店限量)
每县的乡镇村挑选100家有带动作用的核心终端。
每个零售终端每月享受进货十赠二的优惠，每月超出部分顺价进货。各终端不得私自窜货，发现违规者取消参与活动资格。
•宣传方式：门头、品鉴会、终端商口头传播。
费用预算：按照十赠二的比例:每县一年的进货赠送的费用为100家×2件×12个月×180元/件=432000元
第三、“每月一会”实施关键点：
•目的：借助活动搞好客情关系，树立企业的良好市场形象，维护企业和终端商良好客情关系，提升终端老板对产品的推荐率;激励终端二次进货，防止首轮铺货活动后终端出现断货情况。
•渠道：酒店、流通全渠道。
•形式：每县挑选100家(每村一家)有带动作用的终端。每个月组织各零售商到酒店参加品鉴会。每个终端只准派出一名代表参加、出现窜货情况的终端取消参会资格。品鉴会标准为10人/桌，300元/桌。品鉴会时间定为每月的月底。•宣传方式：海报、易拉宝、条幅、终端口碑传播。
•费用预算：各县每年的品鉴会预算：300元×10桌×12个月=36000元。第四、消费者促销：
消费者促销(之一)——县乡村意见领袖
•目的：
建立县、乡、村三级意见领袖数据库
提高意见领袖的推荐本品的积极性，强化口碑传播的效用，给终端带来销售信心。
•对象：乡镇干部、终端店老板等
•内容：每月定期对意见领袖进行拜访，召开“一桌式品鉴会”，并进行赠酒和产品宣传。
消费者促销(之二)——事宴营销
•目的：(婚宴、寿宴、升学宴)事宴市场存在促进流行的传导效应，酒水企业运作事宴市场可以在短期内提升销量，同时使产品品牌得到有效传播。•对象及政策力度：
消费者：一桌送一瓶
终端店老板(事宴理事)：一件送一瓶
•执行要点：
价格设计以终端进货价格为准;
领取提成必须以实际回款为准则，谁联系谁负责回款，负责客户服务跟进;促销活动内容各地市场根据自身状况确定，但力度保持在方案确定范围内;事宴用酒费用核销时必须出具活动当天现场照片。
•备注：事宴营销的关键是“一买两送”;即，消费者购买时，赠品要兼顾消费者和烟酒店老板两个环节。
消费者促销(之三)——随盒内配
在新产品上市或者新市场拓展的时候，针对消费者展开适当的促销活动，可以提高消费者的自点率。
“得三四级市场者得天下”。北京盛初公司服务的许多酒企，能够打造出“亿元县”;能够在30万人口的小县城，完成3000万的销量，乡镇市场功不可没。
