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2024年已经悄然过半。回望上半年，在
市场承压和消费转型的双重影响下，白酒行

业整体呈现缓慢发展趋势。不过，在此背景

下，一些白酒品牌依旧为行业注入了发展活

力，红星二锅头就是比较典型的一个代表。

作为北京二锅头始创者，红星在今年上半

年不但表现突出，同时更成为白酒市场的一道

亮丽风景线。如果概括红星上半年的发展表

现，那就是三个关键词：传承、创新和蝶变。

关键词一：传承
众所周知，一个企业向前发展，除了需要

锐意进取、与时俱进外，更需要赓续传承让企

业焕发出新的生命力。

根据文化和旅游部在 3月 28日发布的
《2023—2025年国家级非物质文化遗产生产
性保护示范基地名单》显示，全国共有 6家酒
类企业入选该名单，其中红星凭借北京二锅

头酒传统酿造技艺强势上榜，成为北京唯一

一家上榜的酒企。

综合来看，上榜酒企均为已经取得显著

社会效益和经济效益，且以活态传承增强非

遗酿造技艺新活力的行业代表品牌，茅台、泸

州老窖、西凤酒是如此，红星亦是如此。毋庸

置疑，红星强势上榜，既是相关部门对红星保

护传承和活化利用二锅头酒传统酿造技艺的

充分认可，同时也是红星在此基础上开创企

业高质量发展新局面的生动写照。

翻开红星的发展史，传承基因早已融入

红星人的血脉。从 1680年前门源升号酒坊总
结开创二锅头酿制技艺，到建国后红星独家

继承，已历经 300余年无断代发展、十代传承
人薪火相传。而正是一代代传承人在传承中

以匠心打磨匠艺，赋能品质持续提升，从而筑

牢了红星基业长青的基石，提升了二锅头品

类的市场认知。

值得一提的是，在近期由中国酒业协会主

办的“第二届中国白酒首席品酒师大赛”上，红

星也大放异彩。本届大赛，北京仅有 3人入选，
红星则独占两席，其培养传承人才的实力可见

一斑。正如中国酒业协会理事长宋书玉所言，

“白酒首席品酒师是白酒技艺的卓越代表，是

诠释白酒工匠精神与魅力的引领者，不仅要承

担白酒技术创新的历史发展重任，更要着力于

白酒文化和技艺的传承发扬。”

事实上，于红星而言，传承不仅仅是一种责

任与担当，更是一种守正与开拓。比如，为了更

好地传承发扬二锅头技艺、真正让更多消费者

感受非遗二锅头技艺的魅力，红星建设了源升

号博物馆、北京二锅头酒博物馆和红星二锅头

酒博物馆等三大博物馆；又比如，为了提高“红

星质量”、提升二锅头品质实力，红星也已建成

北京二锅头酒研究院、国家级技能大师工作室、

北京市首席技师工作室等多个产学研平台。

今年以来，红星之所以能够很好地平抑

外部市场环境的不利影响，从而实现企业良

性发展，很大程度上正是得益于对传承守正

的这份笃定。而在过去的四年时间里，红星也

一直保持着销售规模、利润的两位数增长态

势。可以说，凭借这份笃定的坚守，红星早已

具备更强大的发展势能，其继续领跑二锅头

品类市场扩容自然也在情理之中。

关键词二：创新
今年以来，发展新质生产力成为众多行

业的聚焦点和发力点。而在白酒行业，红星早

已成为发展新质生产力的代表企业，尤其是

围绕“智能酿造”提炼出的 45道工序、102个

环节、398项工艺标准，不但进一步确保了红
星质量的稳定性、一致性及二锅头风味的正

宗性，同时也为其他二锅头酒企探索“酿造酿

造”提供了有价值的参考。

红星的创新能力远不止于此。今年 3月 18
日，红星也正式开启了全天候“透明工厂”直

播，消费者可以通过线上直播全景式“云”观看

红星从原粮管控、酿造流程到陶坛储存的全流

程工序。数据显示，短短 20多天的时间内，直
播观看人数就已超过 20万。无疑，这种“透明
工厂”直播形式，让更多目标客户亲眼见证红

星纯粮固态酿造过程的同时，也让“红星质造”

更加具象化、红星品牌更加立体化。

今年以来，红星在产品层面的创新也结

出了累累硕果。比如通过清茬曲、后火曲、红

心曲等三种大曲创新酿造而成的红星大曲

酿，已经成为市场深入了解红星、重新认识高

线光瓶酒的一张新名片。

据悉，从 2022上市以来，红星大曲酿一
直保持着良好发展势头，今年以来市场表现

则更为突出。日前，在佳酿网团队走访市场

时，不少酒商就表示，年初至今，红星大曲酿

动销率超出预期，并且已进行多次补货。“无

论是品质力、产品力，还是在性价比方面，红

星大曲酿都称得是百元内高线光瓶酒市场的

标杆产品。”另有不少酒商透露，此前红星大

曲酿是公司的补充性产品，但良好的市场反

馈已让他们转变运营思路，将其作为重点高

线光瓶酒产品来运营。

显而易见，红星用自身的实践证明：只有创

新，才能把握住市场发展的新机遇，从而驱动企

业实现新飞跃。可以肯定的是，伴随红星在创新

层面持续深入地探索和实践，这将会驱动企业

走上更为良性的发展道路。毕竟，创新是第一驱

动力，是一个企业保持可持续发展的源泉。

关键词三：蝶变
根据权威机构调研显示，目前在整个二

锅头酒领域，红星是屈指可数的形成“两强一

高一低一充沛”高质量发展态势的酒企。所谓

“两强一高一低一充沛”，即自主酿造能力强、

自主灌装能力强、销售利润率高、资产负债率

低、现金流充沛。从这个角度来讲，红星发展

正在迎来“蝶变”。

究其原因，红星凭借卓越的品质力、产品

力、品牌力等早已在市场上形成了同频共振，从

而构建了企业坚实的竞争壁垒，筑牢了企业良

性发展的根基，拓宽了企业强大的“护城河”。

品质方面不必多说，“纯粮好酒”已成为红

星的代名词。尤其是在坚守纯粮固态发酵工艺

的同时，红星还基于领先的科研、技艺等优势，

布局申请使用“纯粮固态发酵白酒标志”，这让

其品质力在市场中的竞争优势进一步凸显。

在产品层面，目前红星构建了以红星高

照、红星钰玺系列、蓝花瓷系列、红星大二小

二以及红星大曲酿等几乎涵盖白酒全价格带

的产品矩阵，这满足了广大消费者多元化、个

性化的消费需求。与此同时，红星旗下全系光

瓶酒产品均获得了纯粮标志认证，成为北京

二锅头行业中唯一一家全系光瓶产品获此认

证的龙头企业，红星的产品实力可见一斑。

而在当前复杂的外部市场环境，叠加白

酒消费降级影响下，红星的产品实力自然得

到了更大范围地释放。毕竟，在消费者主权时

代，尤其是在广大消费者更注重性价比消费

的当前，拥有“纯粮血统”的高质价比光瓶酒

产品显然更能打动他们、让他们放心消费。

今年上半年，红星不改稳健发展势头的

根源也在于此。日前，中国酒业协会理事长宋

书玉就曾公开指出，酒类消费已进入“消费理

性+价格理性”的双理性时代，性价比成为消
费者理性选择的核心支撑，2024年酒类消费
的核心词就是“性价比”。

客观地说，无论是基于传承守正结出的硕

果，还是在创新层面的积极践行，抑或是在市场

上形成的同频合力之势，这都表明红星正在进

入全新的发展周期，这也是业界普遍将红星视

为“第二瓶清香白酒”种子选手的关键原因。

据中国酒业协会发布的最新数据显示，今

年下半年，超过 50%流通渠道经营者更倾向于
优先将资源集中投入到核心产品，布局大众价

格带，以便提高销量及节约成本。无疑，红星将

从中受益，毕竟在大众酒市场，红星早已拥有广

泛的消费认知和市场基础。 渊据佳酿网冤

■ 张瑜宸

最近，酒圈儿新晋“网红”是一款在超市

售价仅为 9.9元的光瓶白酒。
而它之所以能在社交平台上引起广泛关

注与热议，是因为几个显著的标签：“浓香型

纯粮”“传统固态法发酵”“52度 500ML”“产
地四川”“奥乐齐自有”……

事实上，在超市的货架上，标价在 10元
至 20元区间的光瓶白酒绝非少见，且种类还
挺多。但能集合品牌信誉、浓香白酒核心产

区、坚持纯粮固态发酵工艺于一身，且价格低

至 10元以下，又仅在上海地区发售的高度光
瓶酒，实属罕见。也正因如此，这款白酒一上

市，就迅速走红并售罄。

对此，业内外的评价褒贬不一，更多的是

对其质量与价格合理性的质疑，并担心，这样

的低价白酒不仅会挤压同价位乃至更高价位

低端光瓶酒的生存空间，还可能会对高端和中

端传统白酒品牌造成一定的形象冲击，让消费

者开始重新权衡高价白酒的价值。毕竟近两个

月，这一市场行为已经触发了消费者在网络上

对于白酒生产成本的好奇与大讨论。

但坦白说，考虑到 ALDI奥乐齐的商业
模式———以大量自有品牌商品、高效供应链

管理和低成本运营为基础———推出 9.9元的
光瓶白酒，完全符合其一贯的市场策略。

公开资料显示，ALDI奥乐齐是一家发源
于 1913年的德国老牌零售企业，自创立以
来，始终保持低价折扣的经营模式。

“奥乐齐推出 9.9元一瓶的白酒，是值得行
业认真研究的。它体现了以价换量开拓市场的

思路，对我们来说不失为一种启示。”北京红星

股份有限公司顾问、原副总经理吴佩海在接受

记者采访时指出，当前，白酒行业进入深度调整

期，如何掌控价格，是其中的一个关键性因素。

“不能动辄就是高端化，这几年，我们喊

得太凶、太过，还是要满足大多数群众追求物

美价廉的心态。而这家超市以平价、廉价为招

牌，满足了广大消费者的心理需求和物质需

求，值得我们借鉴。”吴佩海如是说。

的确，“便宜无好货”并非一个绝对不变

的定律，在现代商业环境中，“更好品质，更低

价格”的理念已经被越来越多的企业和品牌

成功实践，并且这些实践充分证明了高性价

比产品的可行性和市场竞争力。

至于 9.9元会不会引起白酒的价格战？
恐怕不会。

“因为白酒是一个成熟的产业，而且经过

几十年的市场培育，经常饮用白酒的消费者

也是成熟的。这两个成熟加在一起，就决定了

低价的产品，它只适于自饮自用，其社交属性

会大大削弱，这也限制了它的发展。因为白酒

本身既是商品，又是一种文化，它是感情的纽

带，也是友谊的桥梁。”吴佩海进一步分析指

出，对于低价白酒，行业既要倍加重视，但也

不必过度紧张。还是要认真分析市场，满足各

个消费阶层的需要，顺利渡过调整期，才能更

好地为人民美好生活赋能。

所以，9.9元的白酒，到底动了谁的奶酪？

不到一个月的时间里，川酒集团搞了三

个大动作：亮相 CCTV-1、CCTV-13和中国之
声，以全新广告语“买好酒，找川酒，川酒集

团，白酒定制专家”锚定未来发展路径；“川酒

定制”正式上线运营，让人们喝酒这件事变得

更自由；在中国银行间市场交易商协会首发

亮相，成功发行 2024年第一期中期票据。
深度布局原酒板块，创新升级定制业务，

再以金融手段辅助，川酒集团每一次“落子”都

踏实且坚定地贯彻着“换道抢跑，五环同行”的

发展战略。这家“独辟蹊径”的酒企，成立 7年
来正以“差异化”逐步成为行业“绩优生”，致力

打造出酒业新的生态圈和新的增长点。

川酒集团的原酒板块是差异化发展的核

心，承担了“聚合资源，聚变升级”的重任，也

给了原酒产业新的“解法”。

早在 20世纪八 90年代，四川原酒就形
成了集群效应，构成了以邛崃、大邑、崇州、蒲

江为代表的川西原酒和以泸州、宜宾为代表

的川南原酒格局。其后，无论市场如何变幻，

四川原酒在川酒产业中始终占据半壁江山，

但很长一段时间里，四川原酒都存在供需矛

盾、结构失衡的难题。

如何破题？川酒集团成立后，通过建立

“川酒原酒联盟”，打造“中国原酒梦工厂”，?
整合了 260余家酒企、5万口窖池、约 60万
吨的原酒产能和 100万吨的储能，实现了原
酒存量资源的盘活、原酒品质的提升、产业效

益的升级，创造了川酒原酒产业的新增量。

在四川省酒业高质量发展推进会上，川

酒集团公布了原酒板块五大“创新”：生产创

新，在川酒核心产区布局“中国原酒梦工厂”，

推进优质原酒核心产区打；;平台创新，以“平
台、共享、互赢”理念，做大“川酒原酒联盟”

规；;渠道创新，构建“中国白酒五大中心”营
销模；;品牌创新，打造“川酒原酒”品牌，共建
四川白酒新生；;技术创新，以强大技术天团
把控原酒质量，打造中国白酒的“芯片”。

不仅如此，川酒集团还在积极探索、挖掘

原酒一个新的属性———期货金融属性，致力于

推动四川原酒的价值链、质量链、品牌链逐步

向期货的金融属性靠近，打造原酒金融期货属

性与消费属性齐头并进的新形态，实现原酒销

售模式焕新，助推原酒产业高质量发展。

在原酒“底气”下，川酒集团酒业其他板

块也实现了创新、快速发展。

一是打造“中国白酒之芯”，以“芯片”模式

推进白酒定制化发展。川酒集团上线“川酒定

制”程序，打破了传统白酒生产门槛高、周期长

的限制，解决了定制白酒的痛点，使每个人都

能实现“不建酒厂，拥有酒；;不建窖池，拥有窖
池；;二是构建“1+2+N”品牌酒矩阵，国酿、叙府、
赤渡三个核心品牌已实现品牌向上生长，开始

迈向新征程，“一城一品”区域名酒复兴计划则

依托不同地域产品特色、品质优势，讲好川酒

品牌故事，持续带动地方经济发展。

2023年，川酒集团及联盟酒企总营收
350.2亿元，累计营收已超 1500亿元。有稳健
的营收表现、独特的竞争力以及未来的成长

性，“绩优生”川酒集团自然受到资本青睐，畅

通的融资渠道也为川酒集团做大原酒规模、

做强原酒产业链、做宽定制酒渠道等提供了

坚实的资金基础。

近年来，川酒集团与政策性银行、国有大

行、股份制银行、城商行、外资银行以及各类

非银金融机构等共计 50余家单位建立了良
好合作关系。2024年 7月，川酒集团成功发
行首期 5亿元中期票据，创“全国同期限同评
级产业类主体全品种发行最低利率”“西南地

区同期限同评级产业类主体中期票据发行最

低利率”两项之“最”。

川酒集团中票发行的两个“第一”，引发业

内的广泛关注和讨论，处于深刻调整期的白酒

行业，也看到了以金融手段推动产业发展的新

未来：伴随资源整合力度的加强与配置效率的

提升，四川白酒的产业力量还将充分释放，金融

与白酒产业的深度融合，银行资本优势与产业

龙头企业的有机结合、互利共赢，将进一步构建

产业发展的新质生产力，加快世界一流优质白

酒产业集群建设，推动实体经济发展。 渊新文冤

2024全球十大
最具价值烈酒品牌出炉
中国白酒占据六位
日前，全球领先的品牌价值评估和咨询

机构 Brand Finance发布了“2024年全球最
具价值烈酒品牌榜单”。

茅台品牌价值增长 1%，达到 501亿美
元，连续第九年成为全球最有价值的烈酒品

牌；五粮液品牌价值下降 15%至 259亿美元，
位居第二；泸州老窖品牌价值上升 6%至 82
亿美元，位列第三；汾酒以 72亿美元位列第
四；洋河以 63亿美元稳居第五；古井贡酒以
44亿美元位列第七。
除了品牌价值，Brand Finance还通过综

合指标计分来确定品牌的相对实力，包括评

估其营销投资、利益相关者权益和企业绩效。

通过这些指标，五粮液成为全球最具实力烈

酒品牌，品牌强度指数（BSI）得分为 90.7分
（满分为 100分），获得了 AAA+品牌实力评
级；茅台的 BSI 得分为 89.9 分，也获得了
AAA+；泸州老窖 BSI得分为 83.2分，位居第
五，评级为 AA。
价值增长最快品牌
美国金宾（Jim Beam）波本威士忌成为全

球增长最快的烈酒品牌，品牌价值增长 83%
至 5.39亿美元，跃升 24位至第 42位。此外，
表现突出的品牌还包括：德国的野格（Jger原
meister），品牌价值增长 38%达 9.14亿美元；
意大利的马天尼（Martini），品牌价值增长
23%达 5.86亿美元。
“可持续发展感知指数”十大品牌

Brand Finance还利用旗下的全球品牌
资产监测机构（GBEM）研究编制了“可持续
发展感知指数”。值得一提的是，在该榜单的

前 10位中，中国白酒品牌占了 6个。其中，茅
台以 58.48亿美元的可持续发展感知价值领
先；五粮液以 28.69亿美元位列第二；泸州老
窖以 8.94亿美元位列第三；汾酒、洋河、古井
贡酒分别以 7.79 亿美元、6.57 亿美元、4.74
亿美元位列第四，第五，第七。

Brand Finance总监 Henry Farr评价道：
“茅台、五粮液和泸州老窖的战略运作表明了

它们为何引领全球烈酒行业。无论是茅台针

对年轻消费者的营销活动，五粮液在电子商

务领域的拓展，还是泸州老窖享有盛誉的品

牌赞助，这些品牌都不仅仅是保持自己的地

位，它们正在彻底地变革市场。”

Brand Finance 是全球领先的品牌评估
和策略咨询机构，自 2007年开始编制全球品
牌价值排行榜，每年发布一次，因其专业性和

独立性而受到全球上市公司的广泛认可。

《Brand Finance 2024 年全球酒精饮料品牌
榜单报告》基于全球酒类行业品牌的年度调

研成果而成，其中包含了 50个最有价值和最
成功的烈酒品牌。 渊久讯冤

川酒集团“川酒定制”上线运营

酒圈儿新晋“网红”搅动市场“神经”

红星光瓶“照耀”大众酒市场
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