
ENTREPRENEURS' DAILYAlcohol Arts 2024年 5月 18日 星期六 责辑：杜高孝 版式：黄健

酒道·酒界纵横2 中国酒
周刊Chinese drinks

weekly

■ 吕俊岐

近年来，白酒行业进入深度调整期，酒类

产能过剩、库存高企已是行业内普遍存在的

问题。纵观国内白酒市场，竞争日趋激烈，而

酒企整体面临业绩增长挑战、消费需求不断

升级的新时期。面临白酒正进入销售、消费淡

季，酒企尤其是名白酒企业该如何准确总结

好过往的生产经营状况、科学规划好未来的

发展战略，已成为每个企业最重要的战略要

务。

水井坊作为名酒企业，有着无可替代的

名酒基因，并拥有名酒产区先发优势，可谓新

时代名酒消费市场的“宠儿”，彰显出不凡的

发展潜力。而通过近年来水井坊的发展战略、

采取的应对策略和愿景规划不难看出，水井

坊走出了一条坚持长期战略，聚焦关键领域，

强化高端属性，助推企业实现可持续发展的

高质量发展之路。

名酒水井坊
高端品牌价值稳健回升

日前，水井坊发布 2023年年报。报告期
内，水井坊实现营业收入 49.53亿元，同比增
长 6%；实现净利润 12.69 亿元，同比增长
4.36%；经营活动产生的现金流净额 17.34亿
元，同比增长 31.98%。全年来看，公司实现营
收与利润同比双增长，完成了年初制定的经

营目标。此外，同期披露的 2024年一季度报
告显示，水井坊一季度营业收入为 9.33亿元，
同比增长 9.38%；实现净利润 1.86亿元，同比
增长 16.82%。
通过水井坊 2023年全年度各项主要经

济发展业绩指标来看，虽然其营收、净利润两

个指标的同比增长率没有达到更光鲜的两位

数，但经营活动产生的现金流净额同比增长

达 31.98%，且从水井坊 2024年一季报可以看
出，其营收同比增长率已近双位数，而一季度

净利润同比增长更接近 17个百分点！这也充
分说明，水井坊名酒的高品牌价值正在稳健

回升，公司长期发展战略正在有效推进。显

然，这相比于企业在某个时间段、某项亮眼的

经营业绩指标，更具有战略价值和重要意义。

近年来，白酒行业进入深度调整期，白酒

行业挤压式存量竞争态势正在持续演进，行

业竞争的格局正在加快重塑。在此背景下，进

入深度调整期的白酒行业，呈现出头部名酒

品牌影响力更加凸显，而规模以上白酒企业

数量持续减少、行业集中度不断提升的现象。

同时，消费者的需求呈现出消费分级，向优势

产区、高品牌力企业、高价值产品倾斜的趋

势。

针对主导产品水井坊臻酿八号，水井坊

通过抓动销、清库存等策略，促使该产品渠道

库存日趋健康良性。2023年下半年，水井坊对
臻酿八号适时、适度提升产品价格，有效推动

了臻酿八号销售的良好表现，全年保持了双

位数增长。不断扩大分销网络，加强产品渗透

率，全年新增臻酿八号有效门店约 9000家。
对此，白酒行业专家、千里智库创始人欧

阳千里认为，当下消费者对白酒的选择越来

越注重品质和个性化体验。对于追求高品质

生活的消费者而言，名酒不仅是一种饮品，更

是一种生活态度的体现。像水井坊这样的名

酒企业，正在通过不断的产品创新和渠道突

破，满足消费者的多样化需求，在调整变化的

市场中抓住新的增长机遇。

水井坊首席市场与数字商务官周苑忻指

出：水井坊战略发展的动力来自三个方

面———首先是无可替代的名酒基因，其次是

深受消费者认可的悠久历史，最后是市场拓

展上的不懈努力。面对未来，水井坊将持续探

索创新的营销模式，包括强化拓展各渠道建

设，为企业稳健发展提供持续不断的动力，并

通过更具创新性的方式，向消费者讲述白酒

背后的故事和文化。

坚守长期战略 聚焦关键领域
面对当前中国白酒市场处于多元化和品质

化的新时代，以及行业竞争日趋激烈的背景下，

水井坊在坚守长期战略、推进企业稳健发展的

征程上，着力提升渠道建设、持续强化高端属

性、积极满足市场需求和有效维护厂商共赢等

战略层面工作水平，有效将资源聚焦在渠道拓

展领域，不断挖掘渠道的深度与广度，从而助推

企业市场营销水平不断迈进新台阶。

在深度方面，水井坊深入扎根核心城市，

稳固基本盘，同时拓展潜力市场，寻找新的市

场增量；在广度方面，水井坊积极发力团购、

消费者培育等领域，更积极强化电商，抓住流

量机遇。通过多渠道共同发力，多维度抓取业

务增量机会。

不仅如此，水井坊坚信，稳定健康的价值

链是维护厂商共同利益的重要保障，是对消

费者树立稳定的品牌价值的重要前提。2023
年一季度，公司主动降低社会库存、稳定价值

链；二季度以来，经销商和门店库存都维持在

合理水平。

在积极顺应消费者多样化的需求上，水

井坊加大对井台、八号等大单品的投入，同

时，双向拓展产品布局。为满足圈层消费，进

一步拓宽井台系列人群覆盖，水井坊持续推

广经典产品新井台，推出“水井坊井台逸品”。

同时，推出超高端产品“水井坊·第一坊”，丰

富公司的品牌矩阵，为消费者带来更多高品

质、独特的白酒体验。此外，更在电商渠道推

出“小水井”“水井宴”“珍藏系列（麒麟貔貅）

礼盒”等多款电商专属产品，旨在让更多消费

者在 200至 300元的价位段品味更高端、更

优质的酒体，更加强对中低价格带的关注，成

立专职“帝黄瓶天号陈”团队，以实现生意补

强。

水井坊从高端品事业部销售策略优化入

手，聚焦核心城市进行业务拓展，提升目标消

费人群中品牌的知名度和美誉度。同时，通过

美学盛典、白酒学坊等丰富的品牌和圈层活

动，以及美学馆、体验馆等线下网络的建设，

更广泛地推进消费者触达。

更值得一提的是，水井坊致力于讲好

“600余年不间断酿造与传承”的品牌故事，深
化“双国宝”的稀有品质标签。去年，水井坊与

中国科学院微生物研究所白逢彦教授及其团

队深入合作，共同就水井坊独有的“一号菌

群”开展第二阶段的科学研究，并在 2023年 9
月的水井坊科学考古 25周年活动大会现场
发布了最新的阶段性研究成果，进一步强化

水井坊“活态传承”的品质与品牌价值。

面向未来做长期投入
推动企业可持续发展

千里之行，始于足下。作为“中国白酒第

一坊”的水井坊，不仅抓牢当下发展，更是立

足长远面向未来进行长期投入。公司立足成

都产区，与政府、行业组织和产业链上下游企

业密切协作，携手各方力量，深入挖掘和充分

利用成都（邛崃）产区得天独厚的地理、生态、

历史和文化优势，积极倡导和实践全产业链

的创新多元化发展模式。

水井坊邛崃全产业链基地的高水平规划、

建设，使得水井坊实现从原材料采购至酿造、包

装的全产业链一体化有效把控运营，为水井坊

降低成本、优化效率、保障品质提供了重要支

持。这不仅保障了产品的质量和供应的稳定性，

也为公司的长期发展提供了坚实的物质基础。

值得一提的是，在 2022年 ESG报告中，
水井坊公布了“水井坊 2035 可持续发展目
标”，并将“水井坊·敬未来”ESG战略融入企
业整体发展战略之中，充分展现了企业对社

会责任的承担和对未来发展的深远考量。作

为未来中长期可持续发展的指引，水井坊在

白酒行业率先公布了“ESG工作 KPI”。通过这
些前瞻性的谋略举措，水井坊正逐步推进构

建一个可持续发展的、备受赞誉的商业模型，

着力为股东和社会创造更大的价值。

过去的一年中，水井坊通过坚守长期战

略，不仅在产品创新和品牌传承上取得了显

著成就，更在营销策略和市场拓展上展现了

其敏锐的市场洞察力和非凡的执行力。展望

未来，水井坊将继续秉承其长期战略，不断优

化产品结构，加强品牌建设，扩大市场影响力

和美誉度，以持续推动企业的可持续发展，为

消费者带来更加卓越的产品体验。

水井坊代理总经理蒋磊峰表示，稳健的

增长是坚守长期战略和聚焦关键领域的产

物。增长并非孤立发生，它与大环境、合作伙

伴、消费者以及各利益相关方的共同努力息

息相关。未来，水井坊将在坚守长期战略的基

础上，积极顺应市场动态，不断地审视发展策

略和战术，真诚期待与广大合作伙伴共同创

造更多价值，实现共赢发展！

■ 杨孟涵

以茅台为首的一线名酒高歌猛进，营收、净

利比之 3年前均有着极高的增长。但与此同时，
榜首与排名末尾的企业之间，是否有了更大的

差距？行业格局，是否因为这 3年的时间而有了
一些变化？

茅台与皇台 相差仍近千倍
2023年，22家白酒上市企业实现总营收

4145.69亿元。对比 3年前的 2020年，19家白酒
上市公司营业收入总额达 2536.09亿元，净利润
总额实现 929.71亿元。
这 3年来，上市白酒企业的数量增加了 3

个———岩石股份（上海贵酒）、珍酒李渡、华润

啤酒（白酒业务），营收总额近乎翻倍。

“这 3年酒业集中与分化之势更加明显，
从榜首企业与榜尾企业的对比来看，中小型

地方酒企在盈利方面更加艰难，而一线企业

不仅攫取了更多的利润，也吸纳了更多的市

场和消费者。”有业内人士如是总结。

2020年，白酒上市企业排行榜上，位居第
一的是贵州茅台，最末一名为皇台酒业。那

么，这二者相差多大呢？

数据显示，当年度茅台的营收为 979.93
亿元，同比增长 10.29%；实现净利润 466.97
亿元，同比增长 13.33%。当年度皇台营业收入
约为 1.02亿元，同比增长 2.67%；归属于上市
公司股东的净利润约为 3348万元，同比下降
50.91%。
当年度皇台与茅台的差距，营收方面，茅

台相当于皇台的 960倍之多；利润方面，茅台
相当于皇台的 1394倍之多。
那么，在经历过了 3年的疫情和市场变

幻之后，榜首与榜尾之间的差距是否在扩大？

2023 年，贵州茅台实现营业总收入
1505.60亿元，同比增长 18.04%；利润总额首次
突破千亿，达到 1036.63 亿元，同比增长

18.20%；归母公司净利润 747.34亿元，同比增
长 19.16%。皇台酒业 2023年实现营业总收入
1.54亿元，同比增长 12.96%；归母公司净利润
亏损 1500.94万元。
仅从营收来看，茅台当年度约相当于 977

个皇台，与 3年前相较，两者比值并未明显增
加。

在这 3年当中，茅台在营收层面有着约
53%的增长率，而皇台的营收额同样正增长，
约有 0.52亿元的增长，3年共增长了 51%左
右，大致与茅台相当；但是在净利方面，茅台

在这 3年实现了与营收的同步增长，但皇台
方面则不进反退。

“或许一线名酒与落后者之间，并非都属

于等比例增长，但是单纯以上市白酒企业这

个范围来看，名酒的优势并非都体现在营收

扩张，而是更多体现在利润扩张。”有业内人

士表示，从总体产能、规上企业的数量增减来

看，这 3年行业变化极大，市场份额更快向优
质企业集中，上市白酒企业，更应看作是规上

企业的代表性阵容。

三甲企业 利润差距在扩大
2020年，白酒上市企业排行榜中，贵州茅

台位居第一，第二、第三位分别是五粮液、洋

河股份，那么，以榜首的茅台与这些酒企对

比，会有多大差距？

2020年五粮液实现营业总收入 573.21亿
元，同比增长 14.37%；归属于上市公司股东净
利润 199.55亿元，同比增长 14.67%。
与之对比的话，五粮液与茅台当年度营收

相差 406.72亿元，相当于茅台比五粮液多出
71%；净利方面，两者相差 267.42亿元，相当于
茅台比五粮液多出 134%。
同年，洋河股份实现营业收入约为 211.01

亿元，同比下降 8.76%；实现归属于上市公司
股东的净利润约为 74.82 亿元，同比增长
1.35%。
与之对比的话，洋河与茅台当年度营收相

差 768.92亿元，相当于茅台比洋河多出 364%；
净利方面，两者相差 392.15亿元，相当于茅台
比洋河多出 524%。
在经历过 3年之后，前三名之间的差距

在扩大？还是在缩小？

2023年，五粮液营业收入为 832.72亿元，
同比增长 12.58%；归母净利润 302.11亿元，
同比增长 13.19%。
同期，洋河股份实现营业收入 331.26亿

元，同比增长 10.04%；净利润为 100.16亿元，
同比增长 6.8%。
对比之下，当年度五粮液与茅台的营收相

差 672.88 亿元，相当于茅台比五粮液多出
80.8%；净利方面，两者相差 445.23亿元，相当
于茅台比五粮液多出 147%。
第三名与榜首之间的对比显示，两者当

年营收相差 1174.34亿元，相当于茅台比洋河
多出 354%；净利方面，两者相差 647.18亿元，
相当于茅台比洋河多出 646%。
可见，经过了 3年之后，榜首茅台与第二

名、第三名之间的差距在扩大，但营收方面的

差距比例不甚明显，利润方面的差距进一步

被拉大。

格局更为固化。与 3年前对比，白酒上市企
业中头部企业的营收规模扩张更大。

例如 2020年度，年营收超 500亿元的仅

有 2家，分别是茅台、五粮液；到了 2023年，超
500亿元的也同样只有茅台、五粮液。不过这
两家均比从前扩大不少，茅台早已超过千亿，

五粮液也在朝着千亿迈进。

一些原本在百亿左右徘徊的企业，也抓

住了东风，譬如年营收超 300亿元的扩大到
了 5家（2020年仅有 2家），其中，以山西汾酒
表现最为突出，3年间的营收增幅高达 128%，
成功从 100亿级企业，跃进到 300亿级别。
但与此同时，酒业阶层固化的现象也更

加明显。

譬如在 2020年，年营收超 100亿元的上
市白酒企业共有 7家，到了 2023年，也仍然只
有 8家———仅有今世缘突破百亿大关。

“虽然在 2023年度，也同样有非上市企业
的西凤集团营收突破百亿，但整体上超百亿

的企业阵营较为固定，市场留给其他企业突

破百亿的机会已经不是很多。”有业内人士这

样表示。

在业内人士看来，白酒行业已经从过去的

普遍性增长，转变为少数优质企业的机会性增

长。这对绝大多数中小型白酒企业来说，意味着

机会窗口期的失去。

从产能方面来看，这 3年已经呈现出很
明显的减量趋势———2020年，全国规模以上
白酒企业的酿酒总产量为 740.73 万千升；
2023年，全国规模以上企业白酒产量 449.2万
千升。

“从统计上来看，白酒业产能总量减少，

消费总量不变，甚至也同样减少，这意味着，

绝大多数企业都失去了成长期。少数名酒企

业的增长，是以大多数中小企业的缩减为代

价。”业内专家认为，市场进入到少数巨头并

行发展的阶段，意味着阶层明确，其他未能跻

身一线、二线行列的企业，今后机会更少。

这也同时意味着，领军企业的阵容较为

固定，绝大多数中小型、地方型酒企，失去了

普遍性增长的机遇，也失去了全国化的机遇。

老酒储量超 60万吨

洋河掀起中国绵柔
年份老酒战略
■ 杨轩

近日，洋河股份第十一届封藏大典在江

苏酒都宿迁举行，现场正式公布了“洋河股份

一直遵循的绵柔年份老酒战略”。业内人士认

为，行业内只有洋河才有实力、有能力真正做

“真年份”酒！“绵柔年份老酒战略”背后是洋

河世界级的酿酒规模和储酒规模，亦是梦之

蓝手工班从千元价位脱颖而出、站稳高端市

场的支撑力量。

绵柔年份老酒战略的
核心是“真年份”
今年的封藏大典上，除了备受关注的封

坛酒，洋河股份还推出了梦之蓝手工皂系列

新品。伴随着三款新品的亮相，洋河一直遵循

的绵柔年份老酒战略也揭开了面纱。

据了解，梦之蓝手工班目前共分为 10、
15、20三个等级，年份不同，品质各异。其中，
梦之蓝·手工班 10，主体基酒贮存 10年以
上，辅以窖藏 15年不同风格的陈年调味酒；
梦之蓝·手工班 15，主体基酒贮存 15年以
上，辅以窖藏 20年不同风格的陈年调味酒；
梦之蓝·手工班 20，主体基酒贮存 20年以
上，辅以窖藏 30年不同风格的陈年调味酒。
梦之蓝手工班中的老酒，洋河强调绵柔

年份老酒战略就是做到“真年份”，让年份老

酒有标准、可溯源的系统，让消费者体验到高

品质真实年份酒的独特魅力。

熟悉白酒行业的盛初集团董事长王朝成

认为，目前，行业的真实年份酒多为“加权年

份酒”，即根据不同年份基酒占比，取加权平

均酒龄的整数，只要 80%的成分超过标注的
年份，即为真实年份酒。但加权平均酒龄这一

计算方式，依旧容易与普通消费者认知的“窖

藏时间”存在差距，并容易让消费者混淆。

“洋河以一个简单的逻辑和方式来告诉

消费者，以如此宏大规模的老酒储量，洋河要

树立新的好酒品质标准”，在王朝成看来，“这

一举措可能将为整个行业带来巨大的改变，

消费者对于白酒品质和性价比的衡量标准，

将会因此而改变”。

真年份老酒背后的
“硬核实力”

由于高端白酒产出对于时间的苛刻要

求，所以，高端白酒产能、储量很难在短时间

内得到提升。因此，布局老酒市场是一场漫长

的马拉松，而洋河之所以能够成功打造领先

于行业的“老酒战略”，离不开其在酿酒规模、

产量、储藏量等方面积累起来的优势。

一看产能，洋河产能是保证绵柔年份老

酒战略的第一步。中国白酒协会编印的《白酒

行业主要经济技术指标汇总表》记载，早在

1986年，洋河就以 18785吨的产量位列第
一，领先行业第二将近 10000吨，成为白酒行
业原酒产量最早过万吨的企业。在白酒行业

基酒的产能扩张上，洋河堪称“基建狂魔”。进

入 2000年以来，洋河每年都有新增产能。数
据显示，洋河已拥有名优窖池 7万多口，1000
多个酿酒班组，年原酒产能超过 16万吨，年
成品产能超过 21万吨，成为酿造规模世界第
一的固态酒发酵基地，为老酒战略的实施提

供了充足的资源。

二看储量，庞大的储酒能力是绵柔年份

战略实施的基础。在基酒产能扩张的同时，洋

河一直坚持战略储藏，每年将每批次最优质

的基酒预留一定比例用于战略储藏，由此大

量的优质陈年基酒逐步沉淀下来，奠定了老

酒战略的基础。

上市公司年报显示，目前，洋河储有 60
多万吨不同年份的原浆陈酒，储酒能力最高

可达 100万吨，其中，陶坛存储的高端年份酒
已经达到 23万吨。这种大规模的储酒，确保
了老酒的品质和口感能够随着时间的推移而

不断提升，也意味着洋河股份能够灵活应对

市场变化，根据市场需求调整老酒的供应策

略。

三看储藏管理，陶坛存储的老酒充足是

绵柔年份老酒战略实施的底气。根据媒体此

前的报道，洋河使用的陶坛都是独家定制的，

产自江苏宜兴、四川隆昌一带，用陶土作为原

料，烧制温度在 1200度。这些陶坛，更是被称
为“会呼吸的陶坛”，透气性好、稳定性高，每

个陶坛周身有 8万多条的呼吸通道，能够让
空气中的氧气分子自如进出，同时，陶坛含有

铁、钙、铜、镁、锰等多种对人体有益的金属离

子，可加速原酒陈化老熟。

在白酒行业，这样规模化陶坛储酒的成

本非常大，需要具备强大的综合实力。公开资

料显示，十几年来，洋河通过多次名优酒酿造

技术改造工程扩充了大量名优基酒产能，

2023年又陆续新建洋河 10万吨、双沟 12万
吨陶坛库，确保酒体在长时间的陈化过程中

能够保持稳定的品质。这种对老酒陈化过程

的精细管理，使得洋河股份的老酒更具品质

和口感优势，进一步提升了其在行业中的竞

争力。

此时发布绵柔年份老酒战略，意味着洋

河厚积薄发的老酒，正迎来“开花结果”的好

时候。有如此“硬核实力”支撑，业内对梦之

蓝·手工班的成长普遍看好，其作为最能体验

“真年份”老酒的中国高端白酒，将成为最具

规模化的千元高端品牌。

白酒行业排名显示 酒业阶层格局固化

水井坊强化高端属性 助推高质量发展


