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电商环境下果酒行业的发展现状及对策研究

——以贵州茅台集团“悠蜜”为例
1

郭桂容 陈 卓

（贵州商学院，贵州 贵阳 550018）

【摘 要】：为了研究果酒行业在电子商务环境下的发展现状、特点以及所存在的问题，运用 SWOT 分析法，

以贵州茅台集团“悠蜜”为例，对“悠蜜”在电子商务环境之下的营销策略进行分析，结果发现，存在定价过高、

销售渠道狭窄、促销手段较少、线上营销不利等问题，建议采取扩大宣传、提高产品知名度、加大电商营销方式等

方式提供品牌知名度。
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互联网正在用惊人的速度占据中国的消费市场，在各行各业需求和创新创业理念的加持之下，电子商务已经进入大范围、

多行业、跨领域的迅猛发展时代。对于中国目前果酒行业的发展现状，刘瑞山等 [1]指出，与欧美国家相比，中国果酒行业发展较

为缓慢，消费者对果酒的认可度不高，排在白酒、啤酒、葡萄酒和黄酒之。果酒只能算是酒类行业中一个非常小的品种，从市

场占有率来说，中国果酒只占饮料酒比例不到 1%，从品牌的知名度来说，有名气的果酒品牌少之又少，然而反观其他酒类的品

牌，有名的就比较多，电商知名的品牌也很多。

本研究按照市场经济模式，结合贵州茅台集团“悠蜜”的实际经营状况，使用 SWOT 分析法、4Ps 营销组合理论等对贵州茅

台“悠蜜”果酒在电子商务环境下营销现状进行问题分析、研究，并给出解决问题的意见，从而提高悠蜜品牌知名度。

1 悠蜜品牌的发展及市场定位

1.1 果酒的概念

用水果本身的糖分被酵母菌发酵成为酒精的酒，含有水果的风味与酒精。因此，民间的家庭时常会自酿一些水果酒来饮用。

如李子酒、葡萄酒、杨梅酒、猕猴桃酒等。这些水果表皮会有一些野生的酵母，加上一些蔗糖，因此，不需要额外添加酵母也

能产生发酵作用 [2]。

1.2 悠蜜品牌的发展
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悠蜜属于贵州茅台生态农业销售有限责任公司下属品牌，该公司坐落于贵州省黔东南州丹寨县金钟经济开发区，丹寨县是

贵州蓝莓的主要种植基地，目前悠蜜的蓝莓生产种植基地占地 333.33 hm2
左右，生产车间占地 24.67 hm2

，包含蓝莓系列食品生

产车间、蓝莓饮料生产车间、蓝莓利口酒（果酒）生产车间，注册资本 3.1 亿元人民币。悠蜜系列产品主要包含蓝莓果汁、以

蓝莓为原料所生产的食品、蓝莓加酱香基酒勾调出的系列果酒、以及蓝莓利口酒的生产。

蓝莓果酒因其具有低酒度、高营养、益脑健身等优点和独特保健功效而受到越来越多消费者的青睐 [3]。悠蜜系列蓝莓果酒

一般采用野生蓝莓或者自选高品质蓝莓为原料加上优质酱香基酒经过多道工序酿造勾调而成。蓝莓酒之所以比蓝莓汁受欢迎的

原因在于，当蓝莓经过发酵过程成为酒精之后很好地保留其中的营养物质，并且使得钙、铁、锌等有益物质更容易被人体吸收，

因此，蓝莓酒也有被称为“液体黄金”。蓝莓果酒风味独特，有防治高血压、疏通毛细血管和缓解视疲劳的作用，是上等的保

健食品 [4]。

1.3 悠蜜品牌的市场定位

果酒虽然老少皆宜，但并不意味着能被大众接受 [5]。悠蜜与同类型产品相比，属于高档型果酒，主要成分由优质酱香基酒加

优质蓝莓进行勾调，在不添加任何防腐剂的前提下经过特殊工艺处理勾调出 3种低度数蓝莓酒，具有浓郁的低度数专属酒风格，

因此本产品系列果酒定位于女性，以此来满足时髦、抗衰老的女性消费群体需求，悠蜜也更适合不同年龄的女性消费者饮用。

但是就目前的知名度及销量来说，悠蜜的市场覆盖率和占有率同国内知名度较高的果酒品牌都比较低。关于果酒企业的产品定

价，赵珊珊等 [6]认为，企业要敢于定更高的价格，但前提是这种高价能够让消费者觉得物有所值，果酒企业要向消费者充分说

明果酒的性价比，通过合适的价格杠杆来刺激果酒市场的消费。

2 悠蜜品牌的 SWOT 分析

2.1 优势

悠蜜属于贵州茅台集团旗下的产品，自问世以来就向中国果酒高端市场进军。悠蜜打破了传统果酒的勾调方式，用精品蓝

莓加酱香基酒的方式勾调出了适口性高的蓝莓果酒，开创了使用酱香型酒勾调果酒的先例。悠蜜也是中国首创女性专属果酒，

深受广大女性消费者的喜欢。悠蜜采用多彩的瓶身，包装走在果酒行业设计的前沿，在果酒品牌里独树一帜。

2.2 劣势

相比于同类型竞争品牌锐澳，悠蜜的市场定价略高，这可能也是导致悠蜜在消费者群体中知名度没有锐澳高的原因之一。

悠蜜产品定位消费人群面不广，让年轻女性消费者群体成为了主要消费群体，从而放弃了更大的市场。宣传覆盖面不广，使得

悠蜜在品牌化的过程当中消费者对悠蜜的接受度不高，对悠蜜自身品牌认可度不高。

2.3 机会

目前果酒行业市场规模已经过 1 万亿，市场如此之大使得果酒发展空间巨大，随着人们对果酒认可度的提升，对于饮酒健

康的注重，很多人将会认识悠蜜品牌并购买悠蜜，尤其是现在的年轻一代，一旦他们认可悠蜜，那么悠蜜将成为中国果酒行业

的领军品牌。

2.4 威胁

悠蜜自从上市以来，面对同行业的竞争也越来越激烈，就目前来看悠蜜最大的竞争对手就是锐澳，锐澳目前推出了悠蜜的

同类型产品，而且价格比悠蜜低，并且消费者口碑也不错，在二三线城市各大超市均有售卖，这无疑是想瓜分悠蜜在果酒行业
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的市场份额。

3 悠蜜品牌在电子商务应用中存在的问题

3.1 价格定位略高

悠蜜一经面世就迅速占领了中国高端果酒、利口酒的市场，但就目前销量来看，连续的销售下滑也和价格有很大程度的关

系。相比于同类型的主要竞争对手锐澳来说，悠蜜销量远低于锐澳，锐澳价格相对于悠蜜来说要低 20%～30%，其实两者的口感

悬殊不是很大。

3.2 消费群体单一

众所周知，悠蜜自面世以来，面向的消费者人群主要是以 20 多岁的年轻人群为主，尤其是针对年轻女性群体。产品过于单

一的问题一直待解决。从悠蜜的外包装上可以看出，其丰富多彩的外包装颜色和名字（例如爱情酒和口红酒），这样使得消费

者人群覆盖面变窄。

3.3 销售渠道狭窄

3.3.1 线下销售渠道相对狭窄从中小企业角度来

看，渠道多元化更有利于业产品的营销，多种渠道可互相弥补不足，满足不同产品的营销需求，使产品快速到达消费者的

手中 [7]。悠蜜面世几年时间以来，线下营销渠道不够宽、全国的经销商数量屈指可数，导致分销渠道也较少。

3.3.2 线上融入电商平台较少在电子商务的推动

下，果酒也出现在众多大型电商平台上，目前主要以淘宝、天猫、拼多多、京东、苏宁为代表，小型电商平台更是数不胜

数。就目前悠蜜在电商平台融入广度来说是远远不够，就只在天猫和京东平台开设了悠蜜官方旗舰店，并没有入驻其他电商平

台。

3.4 缺少完整销售体系

每个销售行业都有属于各自行业的销售体系，就拿酒类行业来说，例如白酒、红酒、啤酒等都有属于它们自己的一套完整

的销售体系和销售团队，更是有很多的销售储备人才。唯独果酒行业没有。果酒在整个中国的接受度没有其他酒类高，原因更

在于没有像其他酒类有各种各样的销售体系和销售人才。果酒想要引进销售人才也十分困难，很多人都知道果酒行业不同于其

他酒行业，果酒销售模式太过于单一，特别是在当今的电商时代，没有完整可变的一套销售体系很难在市场上立足，这是导致

果酒在中国的认可度一直不高的原因之一。

3.5 线上线下知名度低

悠蜜问世以来知名度低、销量低迷，这和线上线下的宣传不够是有关系的。悠蜜产品定位是中高端，但在本次调查的 97 人

中发现，70%听说过悠蜜的都是 20-30 岁的年轻人，还是从 2016 年的热播电视剧《欢乐颂》所了解到，并且在听说过悠蜜的人

群当中，有 60%的人是没有喝过悠蜜系列果酒的，从线下了解到悠蜜的人群更少。这也反映出悠蜜在线上和线下的知名度较低。

3.6 线上旗舰店销量不容乐观
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就目前调查了解的情况来看，悠蜜在目前主流的电子商务平台（天猫、京东）均设有直营店，但从天猫直营店月销量来看，

销量并不乐观。悠蜜在京东自己的直营店上，销量相比于天猫直营店要好，但无法与茅台酒厂旗下子品牌飞天等系列单品相比

较。

4 悠蜜品牌发展在电子商务应用中的对策

4.1 适当降低价格，提高市场竞争力

建议将悠蜜品牌的价格统一适当下调，提高消费者对该果酒品牌的接受度，从而扩大销售面。

4.2 增加产品种类，扩大消费群体

从文化内涵上，增加文化精髓，建议贵州茅台集团对其文化内涵重新进行挖掘，开发并注入更为丰富的文化内涵。就目前

果酒行业来看，现在果酒的认可和接受度越来越高，因为现代人的消费需求和消费观念在变化，消费者对酒类的消费已经提高

到了对健康的要求，悠蜜可以抓住本身就为健康酒的优势，重新定位悠蜜的消费者群体，可以开发出适合于不同年龄段和不同

性别的更多单品来吸引更多的消费群体，而并非要定位成女性专属酒。

4.3 增加销售手段，线上线下齐发力

应加大对悠蜜的招商力度，给出优厚的条件吸引更多经销商加盟悠蜜，扩大悠蜜的全国分销渠道；另外，悠蜜应结合自身

的文化底蕴、企业实力、悠蜜系列果酒特点等来拓宽渠道的建设，线下可以考虑复合式渠道，以此来加强悠蜜品牌的力度。

应开展多平台战略，与更多电商平台合作来助力线上旗舰店的开展广度，树立良好的悠蜜电子商务形象，增大悠蜜在电子

商务的融入度。随着电子商务的大力发展，电商购物节已经成为目前互联网消费者清空购物车的节日，尤其是每一年的双十一

和双十二。悠蜜应当抓住购物节促销的机会，借助在天猫和京东的旗舰店，针对不同的人群，拿出不同的产品并制定合理的促

销方案进行促销（例如抽奖、红包、积分换数码产品等），以达到巩固老客户、发展新客户，增加客户对悠蜜线上官方旗舰店

的忠诚度的目的。

4.4 完善销售体系，培养销售人才

应拿出专项资金做市场调研，只有真正了解消费者的实际需求，才能找到更好的切入点，才能生产出消费者认可度高的果

酒。另外，悠蜜还要注重销售模式的研究以及对销售人才的培养，销售模式开发分为线上和线下，线下销售模式在原有传统销

售模式基础上加以强化；重点开发线上销售模式。

4.5 加大广告宣传，提高产品知名度

4.5.1 加大线下广告投放   

先选定贵阳和上海 2 个城市，在贵阳和上海与各大飞机场、高铁站、公交车、大型商场合作，在其 LED 大屏上循环播出广

告，形成互通式广告策略，主要靠人流量大的地方流通广告来实现线下消费者的培养，之后再开发其他城市及地区。

4.5.2 开发线下形象展示中心  

 开发悠蜜线下形象展示中心，主要目的在于提高悠蜜的线下知名度以及摸索悠蜜线下营销新模式。通过这样的形式，让消
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费者可以真正线下品尝悠蜜，从而开始关注悠蜜并传播悠蜜企业文化、普及果酒的健康知识，从而进一步解决悠蜜品种差异化

的问题。

4.5.3 加强线上广告  

  (1)与电视台合作，通过广告片宣传的方式在当下比较受关注的电视台（例如体育频道）每天滚动播放，树立良好的品牌形

象，培养粉丝基础。在主流媒体（爱奇艺、腾讯等）首页宣传悠蜜产品，增设悠蜜宣传短片。(2)电视剧赞助宣传。抓住热度较

高正在竞标赞助商的电视剧，通过为其赞助使得电视剧将悠蜜元素或悠蜜产品直接融入到电视剧实现宣传的效果。(3)通过主流

电商平台天猫、京东等，在其网站首页进行系列产品展播，抓住每年的购物节，做出回馈活动（满就送）等吸引电商消费者，

培养对悠蜜消费的基础。

通过上述的线上线下立体广告策略来为悠蜜培养一群消费者粉丝群体，在互联网高速发展的今天，要想方设法吸引消费者

的眼球，才能在消费者心中树立良好的品牌形象，才能拥有更大的粉丝群体，实现销量的上升，促进悠蜜未来更好、更快地上

市。

4.6 树立品牌形象，提高悠蜜线上销量

悠蜜在线上销售应当结合自身的特点和卖点，做好店铺装修，营造良好的消费氛围。第一，导航分类需清晰，可以让用户

用最短的时间找到自己想要的商品；第二，主推商品应该放在页面最为显眼的位置上；第三，分析店铺的目标受众群体，采取

有针对性的装修策略 [8]。此外，在店铺的装修风格上还要有悠蜜自身的品牌调性，最好能凸出悠蜜是贵州茅台集团旗下的产品，

从而使悠蜜在顾客心中的品牌地位有较高的位置，做好悠蜜的售后服务，招聘专业的客服人员经过公司培训企业文化理念后上

岗，加快售后的回复效率，这样有利于增加顾客对悠蜜的认可度，同时还能提高顾客对产品的评价。

5 小结

随着电子商务平台的大力发展，果酒行业中的企业应挣脱传统果酒的营销策略，通过传统零售模式向网络零售模式的转变、

加强在 B2C 网络零售的竞争力、加强各自企业文化的开发、通过创新产品研发、加大水果生产基地建设、培养新型果酒营销人

才群等手段来拓展果酒在电子商务领域的应用，从而扩大果酒的市场份额。

对于悠蜜而言，则要抓住这一发展的大好机遇，针对自身实际，通过致力于电商渠道的开发、增加产品的系列、对消费者

人群进行重新定位定价、开发属于悠蜜自身完整销售体系并培养销售人才、加大线上线下的推广力度、增加渠道促销手段以及

悠蜜形象体验中心的开发等手段，来摆脱当前悠蜜品牌知名度低、产品性价比不高的主要问题，使得悠蜜在当前的果酒行业中

能够有充分的竞争力，为悠蜜早日实现中国果酒行业第一品牌以及上市打下坚实的基础。
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