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酒道·酒界纵横2 Alcohol Arts

■ 卞川泽

日前，以“聚合力 应变局 共和美”为主

题，五粮液第 28届共商共建共享大会在四川
宜宾如期召开。本次大会总结 2024年工作，
规划 2025年工作目标，构建更高效的共商、
更强大的共建、更多的财富共享，与经销商一

起共同创造中国酒业新未来。

中央编办原副主任，现中国轻工业联合

会党委书记、会长张崇和，国家标准化管理委

员会原主任、党组书记纪正昆，原四川省委常

委、四川省酒业协会首席顾问王少雄，中国酒

业协会理事长宋书玉，宜宾市委副书记、市长

廖文彬，省委、省政府决策咨询委员会副主

任、四川省酒业协会副会长焦伟侠，四川省经

济和信息化厅一级巡视员冯锦花，中国轻工

业联合会党委常委、副会长刘江毅，宜宾市委

常委、统战部部长陶学周，博鳌亚洲论坛秘书

处执行主任程霁等行业和政府领导嘉宾，省、

市相关部门负责人出席会议。

集团（股份）公司党委书记、董事长曾从

钦，集团公司党委副书记、副董事长、总经理

邹涛，股份公司党委副书记、总经理华涛，以

及张宇、肖浩、杨韵霞、蒋文春、陈洪、郭叙雷、

谢治平、刘明、岳松、李健、章欣、马丽娟、蒋

琳、赵东等高管，五粮液全球经销商和合作伙

伴代表、投资者代表、媒体代表，以及公司相

关部门负责人参加会议。大会由股份公司副

总经理蒋佳主持。

心和才能共暖
志和才能同向

中央编办原副主任，现任中国轻工业联

合会党委书记、会长张崇和在致辞中表示，酿

酒行业，是轻工业中的重要民生产业。白酒行

业，在我国酿酒行业高质量发展中发挥着举

足轻重的作用。

他强调，五粮液近年来坚持生态优先，推

行绿色发展，发挥名酒优势，弘扬和美文化，为

引领中国酿酒行业繁荣，为国民经济发展，作

出了积极而巨大的贡献。未来，希望厂商携手

共建共育，构建品牌命运共同体、构建品质命

运共同体、构建消费命运共同体、构建厂商命

运共同体，持续擦亮“大国浓香”金字招牌，共

同谱写中国酿酒行业高质量发展全新篇章。

中国酒业协会理事长宋书玉说，白酒产

业的实践证实，名酒的成功在于坚守、名酒的

成功在于包容、名酒的成功在于创新、名酒的

成功在于传承、名酒的成功在于和美。

宋书玉表示，五粮液的高质量发展、跨越式前

进，是全体五粮液人努力奋斗、努力奉献的成

果；是广大经销商精诚合作，不离不弃，同心

同行的硕果；是无数消费者倾心相交、坚贞不

渝的结果。相信五粮液将会更加丰富和发展

共商、共建、共享的内涵。构建起更高效的共

商、更强大的共建，更多的财富共享。与经销

商一起共同创造中国酒业新的未来。

宜宾市委副书记，市政府市长、党组书记

廖文彬认为，五粮液始终保持高质量的强劲

发展，为宜宾乃至四川经济社会发展作出了

突出贡献，为白酒行业高质量发展提供了有

力支持。立足当下，四川省委、省政府已明确

支持宜宾加快建设世界级优质白酒产业集

群，将宜宾白酒产业确定为全省重点发展优

势产业，为宜宾白酒产业集聚高能级要素资

源、构建产业生态注入强大动能。

廖文彬说，展望未来，宜宾始终把白酒作

为“头号企业”来打造，充分发挥优势动能，围

绕一体化发展路径，加快推进五粮液高质量

倍增工程，全力支持五粮液拓展消费市场，持

续巩固和提升品牌力、影响力、竞争力，推动

五粮液向世界 500强目标迈进。

战略主动 战术稳扎
2024年顺利完成既定目标

曾从钦全面总结 2024年五粮液工作历
程，深刻分析当前宏观经济形势和行业动态，

系统部署 2025年营销重点工作，凝聚起厂商
协同、奋勇争先的斗志和决心。

他表示 2024年是白酒产业深度调整的
关键一年，一系列新情况、新变化、新挑战不

断出现。曾从钦表示，五粮液始终保持发展定

力，战略上积极进取、主动作为，战术上事不

避难、稳扎稳打，拼生产强供给、拼创新提能

力、拼营销拓市场、拼管理增后劲、拼先进树

标杆。聚焦提质增效、守正创新、优化布局、深

化改革、争创一流开展价值创造，以“拼”的干

劲和“实”的作风，实心干事、科学作为，企业

“稳”的态势在持续、“新”的动能在成长、“好”

的因素在累积。

白酒产业是价值驱动的长周期产业。曾

从钦认为，当前外部环境变化带来的不利影

响加深，要准确识变、科学应变、主动求变，正

视困难、坚定信心，努力把各方面的积极因素

转换为高质量发展的生动实践。

第一要增强准确识变之智，以平常心牢

牢抓住宏观层面增量政策发力、市场预期改

善的上行机遇，以持久心牢牢把握白酒行业

长期价值属性、持续集中发展的总体趋势，以

坚守心牢牢巩固企业品牌势能不断释放、市

场持续走强的良好态势，以求胜心牢牢鼓足

厂商一体携手迎难而上、齐心共克时艰的拼

劲闯劲，以自信心牢牢坚定企业持续健康稳

健增长、全面提质增效的发展底气。

第二要增强科学应变之方，主动适应

“时”与“势”的变化，在“固根基”“扬优势”“补

短板”“强弱项”“促转型”上下狠功夫，聚焦生

态酿造提质、倍增工程扩能、科技创新增效，

全面筑牢高质量发展坚实底盘；坚持文化铸

魂，用力彰显品牌文化底蕴、用力创新品牌文

化运作、用力提升品牌文化形象，全面激发高

质量发展强劲动能；坚持市场导向、问题导

向、发展导向，全力补产品短板、渠道短板、市

场短板，全面破解高质量发展瓶颈难题；着力

提升营销管理、企业管理、市值管理，全面筑

牢高质量发展管理保障；聚焦智能化改造、数

字化转型，全面推动发展模式和运营能力提

档升级，全面拓展高质量发展空间能级，持续

将比较优势转化为高质量发展胜势。

第三要增强主动求变之勇，既要着眼长远、

谋划长远，又要立足当下、干在当下，在共商共

建共享中携手创造更多更好的多赢结果。

华涛在作《五粮液 2024年度营销工作总
结报告》时指出，今年公司按照“营销执行年”

总定位，贯彻“抓动销、稳价格、提费效、转作

风”营销方针，打好形象提升攻坚战、份额提

升攻坚战、市场拓展攻坚战、提质增效攻坚

战、盈利提升攻坚战“五大攻坚战役”，品牌价

值得到进一步提升、产品体系得到进一步完

善、营销服务得到进一步提高、品质支撑得到

进一步增强、厂商关系得到进一步深化，高质

量营销工作取得了阶段性成效。

营销执行提升年
高质量完成“十四五”目标

2025年是“十四五”规划的收官之年，做
好明年工作至关重要。曾从钦表示，将定位明

年为“营销执行提升年”，深化“稳价格、抓动

销、提费效、转作风”十二字营销方针，以提升

五粮液品牌价值为核心，加力加劲强化产品

动销、渠道优化、服务能力，推动品牌价值和

市场份额双提升，巩固提升稳健发展态势，高

质量完成“十四五”主要目标任务，为实现“十

五五”良好开局打牢基础，在厂商共商共建共

享中构建更加紧密的事业共同体、利益共同

体、命运共同体，共同谱写企业高质量发展的

和美新篇章。

华涛强调，2025年，公司将聚焦品质的守
正创新、品牌的精准打造、市场的深耕细作、

市场的快速反应、管理的提质增效，全力以赴

提升“产品力”“品牌力”“渠道力”“服务力”和

“执行力”五大能力，推动高质量营销工作成

势见效。

破除经销商盈利难题、强化经销商队伍

建设、巩固厂商一体化关系，是 2025年的重
点工作之一。五粮液首次提出“痛下决心，整

顿经销商”，一方面大力优商、补商、扶商、强

商，大力支持与五粮液发展同心同向的优质

经销商做强做大，痛下决心坚决优化忠诚度

低、市场能力低、销售质量低的商家。另一方

面，着力提升营销资源使用费效，确保营销资

源真正向有实力、有潜力的市场和商家倾斜。

以此激发经销商的危机意识，激活主观能动

性，以更加主动的心态投入营销执行中。

在大会举办前两天，“五粮液家有老酒”

活动率先欢迎全国各地的陈年五粮液爱好

者、收藏者与消费者“回家”。今年的“家有老

酒”活动，除了珍稀陈年五粮液展示、鉴评、拍

卖等环节，五粮液还发布了“陈年五粮液酒防

伪认证系统操作”，与京东合作上线了首家五

粮液陈年老酒官方旗舰店，推动陈年老酒从

收藏到消费转变，从藏家的展示柜走向消费

者的餐桌。

会议期间，由五粮液集团党委书记、董事

长曾从钦担任院长的“五粮液工匠学院”揭牌

成立。通过内部工匠与外部专家相结合的双

师团队，以及线上线下学习、实操练兵等举

措，建立多元融合的育人矩阵，培养年轻酿酒

人才。

作为中国白酒国际化的先行者，2025年
五粮液将立足发展的需求，加大国际化产品

研发，以海外华人为基本盘扩展国际销售渠

道，开展“和美全球行”提升品牌国际知名度

和影响力。曾从钦在大会发言中提出，中国白

酒要紧跟中国经贸、中国企业、中国制造、中

国文化和中国餐饮“走出去”。他号召名酒企

业，要全力争当共建世界酒业命运共同体的

倡导者、践行者和推动者，主动探索白酒国际

化的新模式和新路径。

从 1997年举办第一届经销商大会至今，
五粮液共商共建共享大会已经举行了 28届，
本届大会的召开，进一步夯实了五粮液与经

销商之间和睦的厂商关系，开启了中国白酒

高质量发展的新局面，为“大国浓香和美五

粮”的国际化金字招牌再续新篇。

■ 金文

自 2018年金徽酒“二次创业”以来，销售
业绩连年攀升，2024年前三季度营收利润双
增、产品结构持续升级、省内外扩张效果显

著，“二次创业”取得阶段性新突破：

据金徽酒 10月 25日披露的 2024年第三
季度报告显示，前三季度，金徽酒实现营收

23.28亿元，同比增长 15.31%；实现净利润
3.33亿元，同比增长 22.17%。其中，第三季度
实现营业收入 5.74亿元，同比增长 15.77%；
实现净利润 3807.33 万元，同比大增
108.84%。
在今年行业进入深度调整期、消费动能

不足、内外环境复杂的情况下，金徽酒还能逆

势取得亮眼成绩，离不开其在产品、品牌、渠

道、市场等方面的蓄力改革和不断优化。

一方面，金徽酒在产品上坚持聚焦打造

超级大单品，同时稳步推动产品结构高端化

升级。其中，300元以上的产品，主要有金徽年
份系列；100-300元的产品，主要有柔和金徽
系列、金徽正能量系列、世纪金徽五星等；100
元以下的产品，主要有世纪金徽四星、世纪金

徽三星、世纪金徽二星、金徽陈酿等。

多年来，金徽酒持续优化产品结构，将金

徽年份系列打造成西北高端白酒代表，带动

柔和、正能量系列等百元以上产品营收不断

增长，中高档产品持续扩容。前三季度，金徽

酒 300 元以上产品营收 4.72 亿，同比增长
43.80%，占比提升 4.27个百分点至 20.81%；

百元以上的产品占比为 73.64%。而在第三季
度，百元以上产品占主营业务收入的比例达

到了 85.94%。
另一方面，金徽酒营销模式由“渠道运

营”向“渠道+用户”双轮驱动模式顺利变革，
同时以金徽酒独有的“金徽酒 正能量”品牌

文化和金徽商业模式，持续强化品牌知名度

和影响力。

金徽酒坚定执行“1+1+3战略规划”，坚持
长期主义，坚持厂商共创共享，用商业模式的

确定性应对环境的不确定性。前三季度，金徽

酒经销商 1028家，净增 164家，其中省外经销
商 752家，净增 160家；经销商渠道实现营收

21.52亿元，同比增长 14.05%。由此可以看出，
渠道对于金徽酒的发展是十分认可和充满信

心的。这一点从合同负债的数据也能够看出，

截至三季度末，金徽酒的预收货款达到 4.76
亿元，同比增长 10.29%。
另外，金徽酒还积极开拓线上销售渠道。

早在 2022年 4月就设立了北京盛世金徽科
技有限公司，专门负责金徽酒产品在互联网

平台的营销工作，目前已在天猫商城、京东商

城、拼多多、抖音、快手等平台分别设立“金徽

酒旗舰店”，在抖音和快手开启了直播销售。

财报显示，前三季度，金徽酒互联网销售同比

增长 211.20%。

尤为值得注意的是，金徽酒品牌全国化

进程再提速。金徽酒以“布局全国，深耕西北，

重点突破”为发展路径，朝向“跻身中国白酒

十强，打造中国知名白酒品牌，建成中国大型

白酒酿造基地”的战略目标不断迈进，并取得

了显著效果。

前三季度，金徽酒在甘肃省内市场继续

巩固和扩大，实现营收 17.23亿元，同比增长
13.89%；在省外市场实现营收 5.47亿元，同比
增长 15.68%。其中，省外地区第三季度收入
1.71亿元，同比增长 37.91%。
在今年的经销商大会上，金徽酒方面表

示，为实现战略目标，金徽酒采取“C端置
顶、品牌引领、用户工程”+“市场深度掌控、
聚焦资源、精准营销”策略，以期最终形成系

统化、标准化、流程化、数字化，可操作、可复

制、可推广和具有市场竞争力的商业模式，通

过小生态带动大生态，实现会员运营，服务 1
亿消费者。

同时，围绕共享美好生活，金徽酒要打造

“五好公司”，努力与合作伙伴达成三个双赢“经

营收入与效益双增长、资本收益与分红双增长、

个人社会地位与公司规模双提升”目标。

从今年前三季度的表现来看，金徽酒的

“战略目标”和“三个双赢”目标均在逐步实

现。今年是金徽酒“二次创业”征程中聚力转

型的关键之年，我们能够看到金徽酒所表现

出的决心和信心，相信专注的力量、相信共创

的力量、相信时间的力量，金徽酒以强势态度

和强劲实力，正在开创一个新的未来。

酒仙集团
2025年“希望”容大酱酒
突破10亿元销售目标
成为茅台镇的前5名
■ 李德美

日前，在这个岁末年初的交汇时刻，酒仙

集团举办了一场以“希望”为主题的迎新演

讲，为业界带来了一场思想盛宴。

在这场演讲中，郝鸿峰深情回顾了过去

一年的挑战与不易，同时也表达了对未来的

坚定信念和美好憧憬。对于 2025年，郝鸿峰
尤其强调了“希望”容大酱酒突破 10亿元销
售目标，在 2025年成为茅台镇的前 5名。
在“希望”的指引下，容大酱酒自 2020年

12月正式登陆市场以来，注重品牌建设和长
期价值的创造，凭借其独特的大肚瓶型和国

际蓝的包装，迅速吸引了行业的关注，销量不

断攀升，逐渐成长为在全国多个白酒市场上

的“爆款”产品。

据郝鸿峰透露，截至目前，广东已是酒仙

的最大市场，占酒仙集团总营收规模的 11%。
在近期举行的容大酱酒广州站订货会上，容大

酱酒（全坤沙）现场订货量达到 3000箱。
从酒仙 23周年庆典，郝鸿峰以“拼爆”为

主题的演讲，到以“希望”为主旨的迎新演讲，

每一次都刷爆出圈。

郝鸿峰指出，今天酒业遭遇低价困境有

两大原因，一是抖音、快手、拼多多等电商平

台的发展速度更快、影响面更大；二是当前经

济增长压力明显，叠加几大平台的超低价，酒

类市场的发展会更难。

郝鸿峰表示，酒类销售经历多次迭代，一是

酒类零售经历了“隔山卖牛”的传统代理时代；

二是“哑巴卖货、看图下单”的货架电商时代；三

是大部分酒厂想要跨越的“代理商和烟酒店”，

如同“两重山”时代；四是发展至今的直播电商

时代，才真正实现了过去无法做到的高效率。

他坦言，酒仙也是直播的受益者。自

2020年春天酒仙进军直播赛道以来，酒仙拉
飞哥累计直播销售 35亿元，酒仙亮哥累计直
播销售 30亿元，酒仙大良累计直播销售 10.3
亿元。未来三年，预计网络销售酒总额会达到

5000亿元，增速超过 50%。任何一个消费品
都无法逃脱电子商务化的命运。

在谈到新时代、新平台和新工具给企业

家带来的新商机时，郝鸿峰认为，全面关闭电

商是不可能的，因为科技的进步永远不会停

止。他强调，“企业家卖货不丢人，给员工发不

了工资才丢人，我们要向敢于站在直播间的

企业家们致敬！”

郝鸿峰指出，烟酒店在本轮酒业调整中

“受伤”最严重，终端正在走向连锁化、规模

化、标准化，未来五年，将有 2-3家 10000店
的全国连锁酒行出现。酒仙名酒城也将朝着

万店计划继续迈进，并将为此进行全新改造、

全新起航。同时，他表示，希望烟酒店抱团取

暖能够坚持下去，这也是行业的共同希望。

郝鸿峰强调，当下，越是困难的时候，越

是反思厂商关系的时候，像茅台、郎酒、洋河

等企业在厂商关系处理上，值得酒企借鉴学

习。只有厂商之间相互尊重、相互支持、团结

起来，才能共同克服困难、实现共赢，助力行

业可持续健康发展。

存量竞争下，容大酱酒跑赢市场的底气

何在？容大酱酒作为酒仙集团的“第一战略”，

四年来，酒仙集团投入大量资金、人才和技术

来研发、生产，确保其竞争优势。

首先袁品质保障袁赢得消费者口碑遥 容大
酱酒产自贵州茅台镇酱酒核心产区，采用传

统酿造工艺，每一瓶都是经过酿酒大师精心

勾调而成，良好的品质成为容大酱酒赢得消

费者口碑的关键。

其次袁创新驱动袁推动品牌持续发展遥 容
大酱酒在保持传统酿造工艺的基础上，不断

进行创新，推出新品土豪金、全坤沙、容大酱

酒国际蓝、容大酱酒 15等，并在口感和品质
上进行了优化，以差异化的产品策略满足市

场的多元化需求。

第三袁厂商携手袁共创共赢生态遥 容大酱
酒在发展过程中，注重与经销商、合作伙伴等

利益相关者的合作与共赢。探寻容大的“网络

思维”酒仙集团在激烈的市场竞争中稳扎稳

打，实现了自主品牌的快速崛起，并建立了覆

盖全国的营销网络。 在这张庞大的网络中，

酒仙集团成功打造了容大酱酒、庄藏酱酒、金

汾河、三人炫等一系列爆款产品，特别是容大

酱酒（全坤沙），打破了“300元以内无坤沙”
的行业惯例。在演讲活动现场，酒仙集团还发

布了定价 298元的容大产品 PK1000，产品品
质上乘，性价比高。

据悉，容大酱酒通过构建融合多种资源

的“网络”，为 2025年实现 10亿元目标增添
砝码。一方面，在“织网”的过程中，容大酱酒

始终将消费者放在首位，不断深化与消费者

的互动和沟通。通过社交媒体、线下活动等多

种渠道，容大酱酒积极收集消费者反馈，不断

优化产品和服务。同时，容大酱酒还注重与消

费者的情感连接，通过品牌故事、文化传承等

方式，提升消费者的品牌认同感和忠诚度。

另一方面，在“织网”的过程中，容大酱酒

不断探索新的营销模式和传播手段。在运营

上，容大酱酒通过举办抖音大赛、达人矩阵、线

下营销等多种形式的活动，直面消费者，产生

深度沟通，不断提升品牌知名度和美誉度。

展望未来，随着酒类市场的不断发展和

消费者需求的持续升级，酒仙集团将迎来更

加广阔的发展空间。

金徽酒“二次创业”正当时

“聚合力 应变局 共和美”
五粮液第 28届共商共建共享大会在四川宜宾召开


