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■ 本报记者 樊瑛 张建忠 综合报道

11 月 9 日，2018 年贵州茅台海外经销商

大会在深圳举行，在这场以“改革开放四十年

海外市场谋新篇”为主题的茅台海外事业“家

庭聚会”上，来自海外经销商代表 200 余人齐

聚一堂，畅想携手发展美好前景，共同筹划茅

台酒海外市场未来蓝图。

茅台集团党委书记、董事长、总经理李保

芳，茅台集团党委委员、副总经理张德芹，茅

台集团党委委员、副总经理杨建军，茅台酒股

份公司副总经理、财务总监何英姿，茅台酒股

份公司总经理助理马玉鹏出席会议。会议由

张德芹主持。

“我们希望通过在深圳召开海外经销商

会，向社会传递一个信号，茅台会秉持开放、

创新的理念和态度，坚定不移‘走出去’。”李

保芳在大会发言中指出，茅台的海外市场面

临的宏观形势和外部环境正在发生深刻变

化，茅台的国际市场必将迎来一个新的发展

机遇期。

为进一步激励海外经销商的积极性，此

次会议的一个重要环节是为优秀的海外经销

商颁奖。颁奖典礼上，李保芳、张德芹、杨建军

等领导分别为 10 家优秀海外经销商颁发了

飞天状元奖、飞天大使奖和飞天先锋奖。

捧着沉甸甸飞天状元奖杯，澳洲明耀公司

的代表乐得合不拢嘴。他说：“茅台带给了我荣

誉，带给了我业绩，未来我将继续促进茅台品

牌在澳洲的发展。”其身旁恰是这次大会的标

语———改革开放四十年，海外市场谋新篇。

“茅台在过去 40 年里取得了非常辉煌的

成绩，我相信未来茅台会发展得更好。”一位

海外经销商对和茅台未来的合作充满期待。

文化推介渐入佳境
茅台酒紧俏海外市场现短缺

从去年海外经销商共同“寻根”茅台，到

今年移师深圳这个中国对外开放的起点，来

自世界各地的经销商们，用一声声脱口而出

的“茅台”，交汇成茅台拥抱世界、融入世界的

印记。

今年以来，茅台围绕“让世界更加爱上茅

台，让茅台更加飘香世界”，以文化推介、消费

培育等为抓手，精耕“老市场”、拓展“新市

场”，有效应对了各种风险和挑战。

在李保芳看来，2018 年茅台海外市场发

生的变化主要体现在四个方面：出口态势总

体向好、市场拓展稳步推进、文化推介渐入佳

境、内外市场齐头并进。

会议披露，截至 2018 年 10 月 31 日，出

口茅台酒及系列酒同比增长 6.8%，出口创汇

同比增长 34.5%。新发展试销商 12 家，涵盖

了尼日利亚、阿尔巴尼亚、立陶宛、摩洛哥、科

特迪瓦、坦桑尼亚、安哥拉、蒙古、秘鲁、阿根

廷共 10 个空白市场。目前，茅台共有分布于

五大洲 68 个国家和地区的 115 家海外经销

商，海外市场的销售网络布局日趋完善。

李保芳说，今年茅台以“一带一路”沿线、

非洲的空白市场为重点，统筹兼顾其他区域

市场，加大力度、加快步伐，推动茅台海外市

场持续平稳向好发展。

今年茅台新增“一带一路”沿线市场 12
个，销量、销售额分别同比增长 36.4豫、

13.7豫，沿线市场总销量占海外市场总销量的

22.6豫,成为茅台国际市场的一个重点。

最明显的变化是，随着“香遇金色非洲”

品牌推介活动成果进一步深化，非洲市场有

了新进展，成功在非洲布局 5 个空白市场。目

前，非洲市场的销量、销售额双双翻番，其中

销量占比达到海外市场的 5.5豫，跃上了新的

台阶。

此外，借助“一带一路”、旧金山“贵州茅

台日”和“国家品牌计划”等平台，茅台坚持以

文化开路，以体验先行，持续推动“文化茅台”

走出去，取得较好成效。

“总体上，不管是在欧洲、美洲、非洲、澳

洲，还是亚洲，茅台的文化推介活动明显增

加，推介的质量和效果也越来越好，助推茅台

的认知度进一步扩大、关注度进一步增加、美

誉度进一步提升。”李保芳说。

值得一提的是，就目前来看，茅台酒“供

需矛盾”突出不仅仅表现在内陆市场上，海外

市场也出现了供给不足的势头。

“尤其是香港和澳门，茅台酒需求势头强

劲，突出表现在定制酒增加、团购酒增多。近

段时间，香港中联办、香港义工联盟、香港工

会联合会等知名团体、社会名人相继到访茅

台，商谈合作事宜。”

李保芳表示，这是今年出现的一个新变

化，也是茅台主动“走出去”的新成果。这个变

化，对茅台扩大海外市场、壮大消费群体，将

形成良好的带动效应。

在主动“走出去”的同时，茅台人也真切

地体会到：茅台是知名品牌，但要成为世界品

牌，还有很长的路要走。

“茅台的国际化，市场培育将是一个漫长

而艰辛的进程。”李保芳冷静分析后指出，茅

台国际化的最大障碍在于文化能否相融，最

大问题在于服务能否到位。对此，必须坚持和

突出问题导向，着力补齐短板。

文化开路、服务为本
不断深化茅台海外市场建设与
发展

今年适逢中国改革开放 40 周年，从上世

纪 80 年代深圳特区“杀出一条血路”，到新世

纪“入世”将中国纳入经济全球化轨道，再到

建设自贸区启动对外开放新战略。40 年来，

中国用实际行动证明，中国开放的大门不会

关闭，只会越开越大。

“一方面，世界经济深刻调整，不稳定不

确定因素依然很多。但就多年来的实践看，茅

台的市场与经济形势没有完全的正相关关

系。另一方面，随着‘一带一路’建设成果越来

越丰硕，中非合作论坛北京峰会、首届中国国

际进口博览会等重大活动成功举办，为中国

优质产品、优秀品牌‘走出去’，搭建了更加宽

广的平台，创造了更加良好的环境。”

“因此我们相信，白酒作为中国传统产业

的重要组成部分，在中国扩大对外开放的进

程中，一定会大有作为。茅台的国际市场，也

必将迎来一个新的发展机遇期。”基于对国际

国内形势的深刻判断，李保芳对茅台海外市

场的未来充满了信心。

在谈到 2019 年茅台海外市场该怎样深

化时，李保芳表示，要善于抢抓机遇，秉持开

放心态，继续按照“让世界更加爱上茅台，让

茅台更加飘香世界”和“两年破百，覆盖全球，

不留空白”的思路，坚持文化开路、服务为本，

乘新时代国家战略的东风，不断深化茅台海

外市场建设与发展。

传播茅台文化，不断增强品牌魅力，是茅

台深化海外市场要做的头等大事。

“白酒文化是中国传统历史文化的重要

组成部分。只有体会了白酒所蕴含的中国文

化，才会真正理解白酒，喜欢白酒。”李保芳坦

诚地说，近年来，茅台大力开展海外推介活

动，取得了阶段性成效，但离“进入主流”还任

重道远，“因此，要围绕增强‘文化茅台’建设

的系统性，不断提高茅台的认知感、认同感”。

他用“善做文化”和“善用‘方言’”两个关

键词，概况了明年茅台文化的传播路径：

善做文化———借国家形象提升和中华文

化走出去的契机，通过与中国优秀品牌、优秀

产品抱团出海等方式，引导海外消费者在感

知、感受中华文化的基础上，接受中国白酒，

爱上中国茅台；

善用“方言”———按照“听得懂、易接受”

的思路，结合当地文化、信仰与习惯，实现策

略化、差异化传播，“翻译”好茅台故事，真正

让茅台酒成为“会说多国语言”的产品。

长期以来，业界普遍认为，中国白酒在海

外的销售对象、消费人群依然没能摆脱华人

圈，始终进入不了海外的主流市场。

“辩证地看，这也正是需要我们持续开拓

的蓝海，前景值得期待，关键要对接好、推介

好、落实好。”李保芳表示，今后要深度对接市

场，持续精耕华人市场，着力培育“国际茅

粉”，多与驻外机构互动，不断提高竞争能力。

李保芳强调，茅台要实现持续稳定健康

发展，必须做到国内市场稳、国外市场活。要

在通盘考虑、统筹平衡的基础上，适度增加海

外市场计划，形成海外市场的“双轮驱动”格

局。在海外市场，不仅要加快拓展“主流消

费”，还要着力做大“系列产品”。

还有 40 天就跨入 2019 年了，借海外经

销商大会这个平台，李保芳也对今年的工作

进行了盘点。他说，2018 年，茅台各项工作推

进顺利、效果很好。特别是重大事项、重点工

作，做得都不错，生产正常、市场稳定、价格平

稳，效益稳步提高，主要经济指标都能完成计

划，实际结果将超过计划、超出预期。

李保芳特别提到，当前不会调整茅台酒

的出厂价格，充分保障大家的利益，给广大经

销商吃了一颗“定心丸”。

“可以讲，茅台发展的基础是稳固的，后

劲是可持续的，不会不增长，更不会负增长。

茅台有这个底气，也有这个能力。”对于 2019
年的工作，李保芳用一句话来形容———奔着

“千亿”去干。

“我们将本着‘能快则快、不留余地、不留

退路’的原则，安排好明年工作。可以预见，增

长是可观的，前景是可期的。我们会负责任地

做好工作，夙夜在公，埋头苦干，不负众望，争

取一个更理想的发展，茅台不会让大家失

望! ”李保芳说。

改革开放四十年
茅台故事全球传

大会期间，嘉宾们纷纷驻足在会场门口

的活动主题展板前，茅台集团改革开放四十

周年取得的成就让大家连连称赞，“茅台取

得的成绩非常了不起！我们对与茅台的合作，

充满信心，也满怀期待。”一位来自法国的经

销商说。

会上，茅台进出口公司董事长安怀伦从

业绩回顾、工作重点、问题和不足、来年规划

四个部分，向大会作《2018 年度茅台酒海外市

场工作报告》。法国卡慕公司代表冯黎明、爱

沙尼亚 VALIORD&ROU 公司代表 CyrilMa原
jou、美国南洋公司代表 Stanleyzhou、香港高升

公司代表曲亮、澳门新伟浩公司代表刘旭华、

新加坡白酒公司代表王慧娟、保加利亚 J&M
公司代表 VladGitsoaika、泰国暹龙公司毕亚

鹏、越南茅代公司代表李碧山、澳洲明耀公司

代表方帆等分别发言，就自身的成功发展历

程进行了经验分享。

茅台集团党委委员、副总经理张德芹在

发言时，给经销商们送了一字———道。他

说，“崇本守道”是茅台的企业文化之一，茅台

之所以取得如今的成绩，就是因为一代一代

茅台人坚守了祖宗之道、质量之道和责任之

道。

“道是一切事物必须去遵循的规律，遵循

了道，就会得到很好的回报。”张德芹希望海

外经销商们能坚守三个经商之道：一是诚信

之道。茅台在海外市场投入费用，帮助了经销

商，就是希望全世界消费者都能喝到茅台酒，

海外经销商不能为了自身利益，让出口的茅

台酒回流到大陆市场。二是服务之道。茅台所

有团队都是为经销商服务的，也希望经销商

们能把茅台人的服务，传递到消费者身上。三

是坚守之道。任何一个新市场的开拓，刚开始

都很艰难，需要经销商们用汗水和智慧坚守

下去，只有坚守市场、培养市场，才会有好的

收成。

近期，茅台集团重新明确了领导班子分

工。茅台集团党委委员、副总经理杨建军和茅

台酒股份公司副总经理、财务总监何英姿，分

别作为集团和股份公司的领导分管和代管销

售工作。本次海外经销商大会，也是他们首次

以分管、代管领导的身份公开亮相。

会上，杨建军从加强品牌宣传力度、加强

营销网络建设、加强营销团队建设、加强文化

推广力度、提升市场服务能力和让进口业务

早日步入正轨等六个方面，对做好 2019 年及

今后一段时期的茅台酒海外市场工作提出了

建议。

杨建军说，对于经销商而言，要提高自己

的市场意识、竞争意识、危机意识、诚信意识、

感恩意识，要认同、接受茅台文化和茅台的经

营理念，要与国酒茅台风雨同舟，共同进退，

形成利益共同体、命运共同体、战略共同体。

另一方面，我们的经销商要做好战略规划，做

好网络建设，夯实市场基础，加强文化宣传，

加强自身队伍建设。

“我会抓住机会熟悉工作，尽快转变角色

进入状态，争取早日成为行家里手，为你们提

供更好的服务。”何英姿表示，海外经销商朋

友离得远，茅台进出口公司更要做好有温度

的服务，今后将及时了解国家相关政策，解决

好服务的最后一公里问题。

改革开放 40 年里，以“酿造高品味生活”

为使命的茅台，从赤水河畔一步一个脚印，走

出国门、走向世界，让全世界一次又一次感受

到茅台的独特魅力。

从贵州酒业“桥头堡”到“中国白酒看贵

州的核心，再到“全球烈酒品牌价值榜”榜首，

在时代的风驰电掣中，茅台不自矜于身份勇

于试水，坚守质量，长于创新———

1978 年，乘着改革开放的春风，茅台酒厂

一举扭转了连续 16 年的严重亏损，产量突破

千吨大关，创历史最高水平；

1993 年，以为国家出口创汇为初衷的茅

台进出口公司成立。在 1997 年亚洲金融危机

之前，海外市场实现了年均 11.85%的复合增

长；

截至 2018 年 9 月，茅台集团共完成出口

茅台酒及系列酒 1558.66 吨，出口创汇

33412.43 万美元。

在风光旖旎、山川秀美的茅台古镇，隐隐

的酒香中蕴藏着许多往事，她们是那样让人

感动，让人难以忘怀。

上世纪七八十年代，茅台酒厂为响应党

中央“五七指示”精神，在茅台核心产区内成

立“家属五七厂”，以解决茅台酒厂职工家属

就业难的问题。因为“五七厂”职工多是上了

年纪的中年妇女，茅台人便戏称为“老妈厂”。

1984 年，改革开放的春风吹进了茅台河

谷，仁怀县提出“大力发展酒业生产，振兴仁

怀经济”的口号，同年 10 月，茅台人耳熟能详

的“劳服司”，也就是“贵州茅台酒厂劳动服务

公司”正式宣告成立。1985年，它的第一个产

品———“台源窖酒”上市了，这是国酒茅台子

品牌战略的发轫之作。

1986 年 7 月，“五七厂”合并到“劳动服务

公司”。

1988 年，贵州茅台酒厂劳动服务公司更

名为“贵州茅台酒厂附属酒厂”。 成为贵州

茅台酒厂以外唯一的系列酒生产经营性企

业。

上世纪 90 年代后期，中国掀起保健品狂

潮，1997 年，“贵州茅台酒厂附属酒厂”更名为

“茅台集团保健饮品开发有限公司”。“茅台不

老酒”便在这样的狂潮之下诞生了，在老一辈

工匠大师的精心研制下，1994 年正式生产、销

售，成为保健酒业公司重点打造的自主核心

品牌。在澳门一地，曾有不少名流推崇茅台不

老酒：“不老人生快意求，茅台新酿醉琼欧。陶

陶居里神仙客，一夕濠江孟浪游”。

伴随着国酒茅台的蓬勃发展，茅台集团

保健饮品开发有限公司 2002 年 6 月完成了

他的历史使命，正式更名为“贵州茅台酒厂

（集团）保健酒业有限公司”。企业发展之初面

临诸多困难，生产规模小，资金薄弱、人才匮

乏。虽然市场竞争激烈，保健酒业公司还是在

保健酒市场过关斩将，收获颇丰，在全体员工

的共同努力下，保健酒业公司发展日显规模。

然而，21 世纪初期，在市场大环境之下，

保健酒业公司陷入了沉寂，“茅台不老酒”市

场效应日趋下滑，企业发展缓慢。

2017年下半年，保健酒业公司启动了“惊

蛰计划”，走上了变革之路，按照公司 2018—
2022 年发展战略规划，“茅台不老酒”这一核

心自主品牌将肩负振兴并做大做强茅台保健

酒事业的重大使命。公司对“茅台不老酒”进

行了品牌重塑，对产品包装风格、酒体风格、

市场定位等进行了重新规划设计，完成了茅

台不老酒“青春·炫、搏、雅、养、奇”的产品设

计及样品制作，2018 年 3 月 18 日向全社会惊

艳亮相，7 月初震撼发布，以其崭新的姿态，焕

发我们共同的青春！

今后，保健酒业公司将以“茅台不老酒”

这一核心自主品牌为利剑，以所向披靡的决

心走向市场，以敢做善成的闯劲、时不我待的

干劲重塑昔日辉煌，超越昔日荣光。

茅台保健酒业公司一路走来，有太多太

多记忆不可抹去，太多太多故事需要被拾起。

为广泛寻找“茅台保健酒业”的故事，提升企

业知名度，经公司第二十五次党委会研究，决

定开展以“我与‘她’的结缘故事”为主题的征

文活动。

现将有关事宜公告如下：

一、征文主题

“我与‘她’的结缘故事”

这个“她”可以是企业、企业的某个时段、

企业的某款产品，或某个与之相关的事件等。

二、征文要求

1、内容必须紧扣主题，从不同侧面深入

讲述您与五七厂（老妈厂）或劳服司、保健饮

品公司、保健酒业公司、台源窖酒、茅台不老

酒等结缘的故事；

2、仅限散文，字数不限；

3、要注重故事性；

4、内容必须健康、真实，不得捏造；

5、文责自负。

三、奖项设置

奖项设置如下：

一等奖 5 名，奖金各 2 万元,奖茅台不老

酒“搏系列”黄色、白色各一箱，每箱 6 瓶；

二等奖 10 名，奖金各 1 万元,奖茅台不老

酒“搏系列”黄色一箱，每箱 6 瓶；

三等奖 20 名，奖金各 5000 元,奖茅台不

老酒“炫系列”一盒，每盒 7 瓶；

纪念奖 20 名, 奖茅台不老酒“搏系列”黄

色、白色各一瓶；所有获奖作者均颁发荣誉证

书。

四、投稿须知

（一）活动时间：即日起至 2019 年 3 月 31

日止；

（二）投稿时间：2018 年 12 月 1 日起至

2019 年 3 月 31 日止；

（三）征集活动结束后，公司将聘请专家组

成评审组对所有作品进行评审；

（四）2019 年 4 月底前举行征文活动颁奖

仪式，届时将邀请获奖作者到公司参加颁奖

仪式（获奖者到公司的车船费由公司报销）。

五、投稿方式

（一）投稿邮箱：mtbjjygs84@163.com

（二）投稿请在邮件主题注明征文标题

（三）联系电话：

黄女士（13511859920）

潘女士（18285137968）

六、其他事项

（一）获奖作品版权归“贵州茅台酒厂

（集团）保健酒业有限责任公司”所有；

（二）所有获奖作品将汇编成书。

贵州茅台酒厂渊集团冤保健酒业有限公司

2018年 11月 9日

李保芳：“茅台国际市场必将迎来新的发展机遇期”
2018年茅台海外经销商大会在深圳召开

风雨 34 年：
茅台保健酒业公司开展“我与‘她’的结缘故事”有奖征文活动


