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■ 孙文东

日前，中粮长城酒业 2021 年度客户年会

在武汉盛大开幕。长城葡萄酒在过去一年中

充分发挥“品牌引领、品质为本、精准营销、精

益管理”的十六字方针，发挥头部品牌效应，

带领中国葡萄酒全行业谱写了一曲“奋斗之

歌”。

中国酒业协会执行理事长王琦在致辞中

表示，随着中国葡萄酒市场发展的日趋成熟

和葡萄酒消费者的品质意识、价值需求增强，

主流品牌的重要性日益上升，此时更需要领

军企业的引领和开拓。

中国食品工业协会副秘书长杨强表示，

通过这些年的努力，以长城为代表的国产葡

萄酒在产品质量、市场认知度和美誉度上有

了长足的进步，“国产酒在 100 元以下、100耀
200 元、200耀300 元、300耀500 元、500 元以上

的各个价位段上都不输进口酒，甚至优于进

口酒，这是我们产业落实党中央国务院提出

的努力构建国内、国际双循环的信心所在。”

会上，长城将表彰合作伙伴的环节放在

了大会的“最前端”，“中粮长城 2020 年度优

秀渠道伙伴奖”“中粮长城 2020 年度终端通

力建设奖”“中粮长城 2020 年度厂商心心相

印奖”的颁发，充分表达了长城对经销商合作

伙伴们的重视和坚持“厂商共建”的决心。

中粮酒业党委书记、董事长、总经理王浩

通过 VCR，在致辞中再次表达了中粮长城对

厂商关系的重视，“去年全国秋季糖酒会上，

我们举办了‘厂商共建论坛’，目标就是不断

深化和推广我们与客户之间这种命运共同体

的关系。长城这次客户年会选择在武汉举办，

也是希望传承和发扬武汉的英雄精神，希望

传承和深化我们与客户之间这种同舟共济、

守望相助的关系。”

会上，长城葡萄酒发布了 2021 年新战

略，延续了去年十六字方针的“快、准、稳”，今

年的“长城战略”也令全行业为之瞩目。

中粮酒业总经理助理周鹏表示，2021
年，长城葡萄酒计划在主要酿酒葡萄产区继

续扩大种植规模，优化种植结构，聚焦特色品

种，深挖产区风格，夯实发展根基；同时，保障

优质原料供应，为“好酒”保驾护航；酿酒师团

队更要坚守匠心精神，创新地看待国际化和

本土化，在专业审视和消费者口味、个性化诉

求间，找到最优的平衡。

新战略的第二大抓手是品牌。未来，长城

葡萄酒要进行客群细分、区域细分和场景细

分，并在每个细分市场都满足其差异化的消

费者需求；细分市场下，则要做好产品聚焦。

长城葡萄酒还要通过体验式营销，最大化地、

接触式地将消费者带入到长城的产品及品牌

文化中来，提升品牌认知，提高消费者忠诚

度。

未来，长城葡萄酒将以开放、融合、赋能

为宗旨，建立厂商共同体。厂商之间要真正形

成同一个品牌、同一个声音、同一个团队，持

续提升合作水平，最终实现厂商共赢。

针对 2021 年度全新战略，中粮长城酒业

副总经理刘鑫以“五个五”为全行业注入了信

心。“五个五”分别代表了五个坚信、五个坚

持、五个落地、五个创新、五大力量。

具体而言，长城将以“五个坚信”稳固战

略定力：坚信人民美好生活的向往对葡萄酒

的需求不变，坚信中国风土能酿造出高品质

的中国葡萄酒，坚信城市新生代对中华文化

自信带来的国货风潮越来越强，坚信长城葡

萄酒多年来积累的品牌力量，坚信一路同行、

同舟共济的渠道合作伙伴；以“五个坚持”爆

发品牌势能：坚持品牌发展的使命与愿景、核

心大单品的战略地位、品牌的持续投入、消费

者的培育与体验、产品创新的动力。

在营销举措上，长城用“五个落地”和“五

个创新”凝聚力量。刘鑫表示，首先，要对 N 端

（销售终端）和 C 端（消费者端）的数字化营销

进行落地，借助长城荟、核心消费者系统来了

解各级合作伙伴和消费者的实际状况与需

求，进行产品创新与数字化转型升级；其次，

落地以“五星品质 中国盛宴”为主题的沉浸

式体验品鉴会，将“品鉴工程、宴席工程、团购

工程”进行到底；落地以婚庆宴席、核心餐饮、

家庭消费为主的场景化消费打造；落地市场

秩序，采取刚性价值链模式，严控价格，维护

合作伙伴的核心利益；最后，落地厂商共建，

与经销商共同制定市场发展目标及行销方

案，并在产品、数字化营销、媒介、新品类机

制、厂商合作模式上不断进行创新发展。

■ 杨孟涵

天下万物，殊途同归。

虽然不同酒种之间的发展状态不一，但

是内在演变规律相同的消费市场，可能都会

将不同品类导入同一方向，啤酒业的发展趋

势似乎在一定程度上印证着白酒业的发展方

向。

这两大酒种走出了不一样的发展道路，

或先分化形成寡头、后求利润，或先齐头并进

而逐利、而后形成集中分化之势。最终，都会

形成几大寡头并存、品牌价值与垄断效应叠

加，行业利润向寡头高度集中的局面。

中国酒业“十四五”发展指导意见（征求意

见稿）中，有关啤酒业的目标描述为：到 2025

年实现利润翻番，平均年增将近 15%。这对于

啤酒业无疑是一个巨大的提升。此前中国酒业

协会秘书长兼啤酒分会理事长何勇曾在受访

时，用一句话描述啤酒业利润之低———中国啤

酒可能是世界上最不赚钱的啤酒！

值得注意的是，啤酒业早在十年前就已

经基本完成了以兼并与扩张为主线的分化

期，形成了几强争霸的寡头局面，华润、青岛、

百威英博、燕京、嘉士伯等五大集团牢牢占据

啤酒市场前五的位置，市场份额共计超过

80%。

白酒领域内，群雄争霸的局面已持续多

年，尤其是在“黄金十年”，无论是一线酒企还

是二线地方诸强，都呈现出齐头并进的局面，

大大小小的企业一同分享行业红利。

啤酒业曾大规模出现的兼并整合局面，

在白酒业并未形成普遍现象，只是偶有出现。

譬如此前曾出现过的五粮液整合永不分梨，

联想入主武陵酒……但是这些案例，其后要

么沉寂，要么以投资方打包出售离场告终。

白酒业过分依赖于“产区”“水土”的历史

传承，造成了资本都无法逾越的障碍，加之其

后 2013 年行业调整期的出现，让大规模兼并

整合这一其他行业普遍存在的发展现象并未

清晰出现，也就是说，啤酒业由兼并、整合造就

的发展阶段并不适应于白酒业。但是与此同

时，调整期后名酒价值回归造就的价格一路高

涨，则实实在在造成了白酒业的持续分化。

2018 年半年报显示，当年度白酒三强茅

台、五粮液、洋河上半年合计营收将近 700 亿

元，而根据中国轻工业网公布的行业数据，当

年上半年白酒制造主营业务收入 2865.2 亿

元，意味着当时这三强的营收已经占据整个

行业的四分之一左右。其后，这种“强者恒强、

弱者恒弱”的局面更加明显。截至今年 8 月

28 日，贵州茅台总市值 22071 亿元，紧随其后

的 17 家白酒上市企业总市值 19662.45 亿元，

贵州茅台一家是其余 17 家企业的 1.12 倍。

2020 年半年报显示，18 家酒企总营收

1298.9 亿元，其中贵州茅台以 439.53 亿元的

营收占据了 33.83%，而贵州茅台与五粮液两

家占据了 57.53%；在净利润方面，18 家酒企

总净利润 478.41 亿元，其中贵州茅台 226.02

亿元，占 47.24%，贵州茅台与五粮液两者占

69.93%。

白酒业分化之势日益严重，已经完成兼

并整合的啤酒业正朝着结构提升的道路奔

走。

去年 1～9 月，规上啤酒企业的利润和上

半年相比增长 75%，其中，9 月单月利润同比

增速高达 50%。酒业的利润增速来源于结构

提升，来源于消费升级。百威亚太的数据表

明，在第三季度其超高端产品组合出现了双

位数增长，华润啤酒高档产品的毛利率高达

40%。

啤酒业普遍认同：“这是高端酒营收占比

最高的一年。”也就是说，尽管未曾大规模出

现兼并整合，但是白酒行业中通过名酒价值

回归实现了分化，将利润逐渐归集于一线酒

企，而啤酒行业则是通过兼并整合实现了寡

头垄断，而后提升结构追逐利润。白酒业因利

润分化而引发的中小酒企淘汰现象将慢慢出

现，寡头不止收拢了市场份额，更借此实现了

更高的利润追求。

在品牌效应与寡头效应的叠加下，无论

白酒还是啤酒，都将形成几大品牌无限收割

“利润”的终极场景。

链博科技酒链数字化
追溯营销平台 2 月上线

近日，链博科技方面表示，将从四川特色

酒产业入手，与酒厂合作打造酒链数字化追

溯与营销平台，以进行电商及酒权交易。该平

台包含发行、流通、存证、溯源、运营、营销几

大功能，该项目将于 2021 年 2 月正式上线。

资料显示，链博（成都）科技有限公司成立于

2018 年 3 月，已获得 660 万天使轮融资，是

一家专注于区块链、大数据、机器学习领域的

科技公司。

五粮液与四川商投集团
签署战略合作协议

日前，四川省宜宾五粮液集团有限公司

与四川省商业投资集团有限责任公司在蓉签

署战略合作框架协议。双方将发挥比较优势，

建立互补合作关系，开展全方位合作，合作领

域包括但不限于粮食产业、白酒产业、供应链

打造、资本运营、大健康产业等。

山西汾酒销售中心
项目建设热火朝天

据悉，山西杏花村汾酒厂股份有限公司

销售中心、综合活动中心项目建设依然如火

如荼。该公司销售中心、综合活动中心的建设

将为汾酒营销团队提供集中办公场所，为建

立汾酒营销大数据网络平台和汾酒学术交

流、汾酒文化展示、大型会议提供一个综合性

的营销场所；综合活动中心的建设将进一步

完善汾酒文化旅游设施建设，为宣传“文化汾

酒、清香天下”理念及职工健身娱乐提供良好

的环境。

新华联酒业携手珍酒
发布新品“珍酒·真益”

日前，新华联酒业有限公司与贵州珍酒

酿酒有限公司联合主办的“珍酒 真益”上市

发布会在北京新华联丽景湾国际酒店举行。

新华联酒业总经理王伟表示，此次发布会后

“真益”将开始全面进入终端，并借助酱酒市

场快速增长的好势头，新华联和珍酒双品牌

背书的优势，让金装的“真益”腾飞起来。

茅台五粮液入选 2020 年
企业精准扶贫案例名单

近日，国务院扶贫开发领导小组办公室

发布了“2020 年企业精准扶贫案例名单通

告”。茅台集团《紧扣道真所需，发挥茅台所

能》入选“企业精准扶贫专项案例 50 佳名

单”。五粮液集团《“酒酒”为功，依托多元产业

助力脱贫攻坚》入选“企业精准扶贫综合案例

50 佳名单”。

陕西太白县拟建全国
最大冰葡萄酒生产基地

为扩大规模，提高品质，保证产量，陕西

太白县拟建成全国最大的冰葡萄酒生产基

地，计划总投资 4.3 亿元，分三期规划建设冰

葡萄种植基地 1 万亩，使其成为集葡萄种植、

冰酒加工、产品展示、休闲观光、餐饮娱乐、电

商营销为一体的国际高端冰葡萄产业基地，

把太白县桃川镇打造成国内知名的冰葡萄小

镇。项目建成后，将年产葡萄 1.5 万吨、加工

冰酒 1000 吨、红葡萄酒 2000 吨，实现产值

5.5 亿元以上。 渊综合冤

啤酒业与白酒业“殊途同归”？
酒业论坛玉Observation

心心相映 厂商共建

长城葡萄酒吹响“共赢”集结号


