
白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计
划

在现代社会中，人们面临着各种各样的任务和目标，如学习、
工作、生活等。为了更好地实现这些目标，我们需要制定计
划。写计划的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？
那么下面我就给大家讲一讲计划书怎么写才比较好，我们一
起来看一看吧。

白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计划篇一

1、第一季度，主要也市场培养为主，扩大公司的影响力和知
名度及推进速度告知，因为处于双节的特殊时期，很多公司
的宣传计划已经制定完成，节后会有一个广告低潮期，我会
充分利用这段时间补充专业知识，同时加紧联络客户感情，
适当的寻找小一些的投放客户将广告投放进来，但我预计对
方会有要求很低的折扣或者以货抵广告费的情况。

2、第二季度，因为有“五一节劳动节”的影响，广告市场会
迎来一个小小的高峰期，并且随着天气变化，气温不断升高，
洗浴用品、夏季饮品、防蚊用品等的广告会作为投放重点开
发对象。

3、第三季度，“十一”“中秋”双节，广告市场会给后半年
带来一个良好的开端，白酒、保健品、礼品等一些产品会加
入广告行列。并且，随着我公司终端铺设数量的增加，一些
投放量大的、长期的客户就可以逐步渗入进来了，为年底的
广告大战做好充分的准备。

4、年底的广告工作是一年当中的顶峰时期，加之我们一年的
终端铺设、客户推广，我相信是我们广告部最热火朝天的时
间。随着冬季结婚人群的增加婚庆服务、婚庆用品也会加入
广告行列，双节的广告气氛也会在这种环境下随之而来。



我会更加一年不同时段，有针对性有计划的开展工作，同时
不断调整我的工作思路，加强客户的开发工作，正确把我司
广告销售进一步提高到新的台阶。

1、广告投放进来，但我预计对方会有要求很低的折扣或者以
货抵广告费的情况。

2、第二季度，因为有“五一节劳动节”的影响，广告市场会
迎来一个小小的高峰期，并且随着天气变化，气温不断升高，
洗浴用品、夏季饮品、防蚊用品等的广告会作为投放重点开
发对象。

3、第三季度，“十一”“中秋”双节，广告市场会给后半年
带来一个良好的开端，白酒、保健品、礼品等一些产品会加
入广告行列。并且，随着我公司终端铺设数量的增加，一些
投放量大的、长期的客户就可以逐步渗入进来了，为年底的
广告大战做好充分的准备。

4、年底的广告工作是一年当中的顶峰时期，加之我们一年的
终端铺设、客户推广，我相信是我们广告部最热火朝天的时
间。随着冬季结婚人群的增加婚庆服务、婚庆用品也会加入
广告行列，双节的广告气氛也会在这种环境下随之而来。

我会根据一年不同时段，有针对性有计划的开展工作，同时
不断调整我的工作思路，加强客户的开发工作，正确把我司
广告销售进一步提高到新的台阶。

市场开拓是需要根据市场不停的变化局面，不断调整经营思
路的工作，不断提高知识对于业务人员来说非常重要，因为
它直接关系到一个业务人员与时俱进的步伐和业务方面的生
命力。我会适时的根据需要调整我的学习方向来补充新的能
量。产品知识、营销知识、投放策略、数据、媒体运作管理
等相关广告的知识都是我要掌握的内容，知己知彼，方能百
战不殆(在这方面还希望公司给与我们业务人员支持)。



一个人成功不算成功，应为我们是一个团队，今年我还要加
强思想道德的建设，增强全局意识，增强团队协作意识、同
时加强责任感。积极把工作做好。真正做到点子上、落到实
处、同时我也将尽到我的努力帮助领导减轻工作压力。

白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计划篇二

白酒是中国特有的一种蒸馏酒。那么与它相关广告词有哪些？
下面是本站小编带来的内容，欢迎阅读!

1. 扳倒井——饮不尽的豪爽;

2. 金贵特曲酒——金贵特曲，贵在品质;

3. 兰陵喜临门酒——中国人的喜酒，兰陵喜临门酒;

4. 沙河王——滴滴难舍沙河王;

6. 赊店老酒——赊店老酒，天长地久;

7. 张弓酒——东西南北中，好酒在张弓;

8. 双洋酒——双洋，酒真情更真;

9. 孔府家酒——孔府家酒，让人想家;

10. 孔府宴酒——喝孔府宴酒，做天下文章;

11. 金种子酒——金色的太阳，金色的种子，种子酒，金种
子;

12. 贵州醇酒——举杯天地醉，中国贵州醇;

13. 宋河酒——东奔西走，必喝宋河好酒;



14. 北京醇酒——北京醇，好运带给您;

15. 口子酒——过日子，还得咱这口子;

16. 茅台——国酒茅台;

17. 张裕金奖白兰地——传奇品质，百年张裕;

18. 青酒——一杯青酒，交个朋友;

19. 全兴酒——品全兴，万事兴;

1. 五粮春——名门闺秀五粮春;

2. 五粮液——中庸的和谐

3. 五粮液——高度的尊重

4. 银城王大啤酒——银城王大啤酒，好久的缘;

5. 仰韵酒——买的放心，喝的舒心;

6. 伊犁特酒——伊犁特，英雄本色;

7. 金六福——中国人的福酒，金六福;

8. 驸马酒——金刀驸马酒一杯，美酒真情两相随;

9. 奥淳礼宾酒——今天喝奥淳，明天也舒服;

10. 鄂尔多斯酒——鄂尔多斯酒，广交天下友;

11. 河套老窖——河套老窖，至纯至真

12. 红云磁化酒——磁化粮食白酒，跨世纪的享受;



13. 苁蓉酒——内蒙古一枝花，沙漠人参苁蓉酒;

14. 赤峰陈麯——陈年老酒，滴滴香浓;

16. 宁城老窖——塞外茅台，宁城老窖;

17. 金川啤酒——金川啤酒，天下第一保健啤酒;

18. 托县二锅头——做酒的围着喝酒的转，你说怎好，咱怎
干;

19. 套马杆酒——喝了套马杆酒，塞外草原不白走;

20. 武川老窖——吃武川筱面，喝武川老窖

21. 漠中泉酒——饮酒必思源，难忘漠中泉;

22. 曼斯特啤酒——曼斯特啤酒，名人的享受;

23. 侯爵酒——侯爵酒，现代人的享受;

24. 蒙古王酒——蒙古王酒，来自草原的问候

1. 银杏酒——常饮银杏酒，活到九十九

2. 贵龙酒——饮酒饮贵龙，醉心不醉头

3. 火爆酒——火爆酒，咱老百姓的五粮液

4. 小酒神——善饮者为仙，善酿者为神

5. 剑南春——唐时宫廷酒，盛世剑南春

6. 剑南春——唐时宫廷酒，今日剑南春



7. 剑南春——感悟天下，品味人生

8. 金鹏城——北有古长城，南有金鹏城

9. 劲酒——常饮劲酒，精神抖擞

10. 劲酒——劲酒虽好，可不要贪杯

11. 文龙鹿——文龙鹿酒香，好喝又健康

12. 舍得酒——人生舍得道，乾坤珍酿中

13. 湘泉酒——人生百年，难忘湘泉

14. 义酒——喝襄樊义酒，交天下朋友

15. 太白酒——一滴太白酒，十里草木香

16. 白云边——往事越千年，陈酿白云边

17. 青酒——喝杯青酒，交个朋友

18. 邓府酒——先让一部分人喝起来

19. 柔西凤——谁说我不懂温柔

20. 西安特曲——真正的感觉在喝了之后

21. 千禧酒——阳光总在风雨后

22. 张裕——传奇品质，百年张裕

23. 黄鹤楼酒-----稀世之醉，蕴玉而生

24. 金种子酒-----喝金种子，过好日子



25. 逍遥醉酒醇-----香古今醉，天地尽逍遥

白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计划篇三

一.酒类行业的终端渠道主要有四种：零售店、超市、商场和
酒店(即提供酒类商品消费的各种餐饮店)，它们分别在酒类
商品终端销售中起着不同的作用。而酒店处于首要位置即领
导渠道。

零售店：出售的商品多为中低档次。到零售店购酒者多是购
买那些正在流行且价位适中(大众价)的酒类商品。他们不是
消费潮流的，而是跟进者，或者是与价格因素有关的随意购
买者，因而应列到主导消费群之外。

超市与商场：超市购酒者大都不是直接消费者。家政管理者
是超市的主要客户群，此类购买者往往受家庭直接消费者的
影响，指明购买某品牌。所以终端渠道不属于商场超市。酒
店：在酒店中点酒，常常会相互影响，酒店之间也相互影响。
当酒店里的某个酒类品牌占有一定份额时，这个品牌就形成
了在区隔市场和终端领导渠道作用。新品牌要想尽快且全面
启动区隔市场，必须在酒店上下功夫。

二，酒店经营现状

餐饮渠道是白酒的主流销售渠道，但是白酒在餐饮渠道的竞
争混乱无序：

1、酒店大多都要求赊销供货，而且多数店信誉不佳，风险较
大。

2、酒店销售恶性竞争：进店费、专销费、开瓶费、促销费、
公关费等层层加价，造成产品销售价远远高于本身价值。



3、利润低。

4、销售费用高。

1、依据企业的综合情况，找出自己的特色，相对自己的特色
假设(虚拟)，将推向市场的主导产品定位，诸如包装、设计、
名字、价位等。

2、对目标市场进行全方位粗线条排查，以价位为支点，找出
酒店有类似价位商品的畅销品牌，设定为竞争对手(不超过两
个，是两个)。

3、对其市场及产品进行细致调查，并将其产品与自己的产品
进行细分对比，找出其优势与劣势，同时分析自己虚拟产品
的优势与劣势，机会点就会很自然地呈现在面前。

1.要善于沟通：作为一个销售的人来说，必须要学会与人沟
通，不论他是什么人，其心情好与坏，必须要保证自己能够
心平气和的向他解释他们所不明白的问题，同时要保证自己
在解释问题的时候客户能够清楚的理解到你所说的还要他能
够接受自己所推销的产品。

2.要有耐心和热情：在工作的时候要经常微笑，这样会让那
些客户感到很舒心，同时也会对你保持一种良好的感觉。在
推销过程中，可能你会遇到一些客户并不想要你所推销的产
品，甚至对你恶语相加，那时你必须要有良好的耐心，并且
要有对这个实践的热情，否则你将永远不可能成功。

3.要勤劳：机会不会自己上门来，所以要想成功就只有自己
合理规划自己的时间，多出去向你觉得有可能需要这种产品
的顾客推销。如果不勤劳的话，机会很有可能被你的各个竞
争对手剥夺。所以必须要勤劳。

4.要学会寻找目标：首先我们必须要明确的知道我们所推销



的产品是什么东西，在社会上有什么作用，适合哪些群体使
用。然后再根据这些在自己所在地的周围寻找自己认为需要
这种产品的顾客，再向其推销。

5要有严密的逻辑思维能力：与客户谈判，技巧很重要，思维
更重要，不管是当面，还是电话中，当客户抛出一句话时，
我们没有太多的时间去反应，去思考，逻辑思维能力不够，
反应不好，自然不能很好的回应客户，更不能套住客户的下
一句话。逻辑思维能力，表现的是：我们的话语引导客户的
思维，直至达到目的。目的是分阶段的，你的目的也许是约
到客户见面;也许是达成合作;也许是快速打款;或者是要他购
买你所推销的商品，不管目的是什么，永远记住我们的目的，
思维才能跟着目的走。

白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计划篇四

乙方(购货方)：

一、双方责任

甲方

1、甲方提供的所有产品质量，必须符合国家有关部门的质量
要求，否则一切后果由甲方负责。如果出现质量问题假一赔
十，并承担给乙方和给顾客造成的危害和法律责任，乙方有
权终止协议。

2、在乙方货款发出后，甲方必须积极组织发货，特殊情况甲
乙双方另行约定。

3、如甲方擅自涨价，乙方有权终止协议，甲方并承担一切后
果。

4、甲方负责送货到乙方指定地点，由甲方承担运输费用。



乙方

1、乙方应配合甲方，把甲方所有的产品在销售处展示。

2、乙方每月必须提供准确、真实的销售情况，并及时向甲方
业务反应。

3、乙方购进的产品如销售不畅，任何品牌的酒水可随时调换
别的产品或者按原价办理退货。

二、结算方式：款到付货。

三、货品名称，价格及数量：

1、货品名称:

2、价格：

3、数量：

4、总价：大写

四、违约责任：

1、本合同期内，甲乙双方有特殊情况不能履约，应提前一周
书面形式通知对方，并承担相应的责任及经济损失。

2、未经双方同意，任何一方无权中途终止协议，如有违约，
履约方有权向违约方索赔损失，索赔损失不得低于乙方年销
售额。

五、本协议未尽事项，甲乙双方另行协商，本协议壹式两份，
经甲乙双方代表签字盖章生效，甲乙双方各执一份。

甲方(公章)：_________乙方(公章)：_________



白酒类工作报告 荐白酒类月销售工作计划篇五

首先抽时间通过各种渠道去学习白酒营销方面的知识，学习
一些成功营销案例和前沿的营销方法，使自己的营销工作有
一定的知识支撑。其二是经常向公司领导、各区域业务以及
市场上其他各行业营销人员请教、交流和学习，使自己从业
务水平、市场运作和把握到人际交往等各个方面都有一个大
幅度的提升。

白酒市场的销售渠道比较单一，大部分产品都是通过流通渠
道进行销售的。下半年在做好流通渠道的前提下，要进一步
向商超渠道、餐饮渠道、酒店渠道及团购渠道拓展。在团购
渠道的拓展上，下半年主要对系统人数和接待任务比较多的
工商、教育和林业三个系统多做工作，并慢慢向其他企事业
单位渗透。

对市场个进一步的调研和摸索，详细记录各种数据，完善各
种档案数据，让一些分析和对策有更强的数据作为支撑，使
其更具科学性，来弥补经验和感官认识的不足。了解和掌握
公司产品和其他白酒品牌产品的销售情况以及整个白酒市场
的走向，以便应对各种市场情况，并及时调整营销策略。

最后，希望公司领导在本人以后的的工作中给予更多的批评
指正、指导和支持。


