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2024年的春晚酒味儿颇浓，五粮液、洋河M6+、

古井年份原浆古20、红西凤、红花郎等头部品牌大单

品纷纷登场央视；而地方卫视春晚也出现了不少酒企

的身影，比如青花汾酒独家冠名2024年北京卫视春

晚，仰韶彩陶坊独家冠名河南卫视春晚等。放眼今年

的“春节档”，各白酒企业纷纷通过扫码红包、线上直

播、线下活动营销、宴席买赠等抢占市场。

从终端反馈情况看，今年春节的酒市呈现强分

化、追求性价比的显著态势，高端酒消费市场表现相

对平稳，大众酒消费相对强劲，而在存量竞争的大环

境下，去库存及改善渠道利润仍是2024年厂商面临

的主要任务。 A5
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清香接力酱香热，龙头
产区成长空间有多大？
2023年山西省白酒产量相比上
一年度全国占比翻了一番，为清
香白酒引领行业新风尚提供了
充足的发展动力。

“新春第一会”透露了哪些信息？
“新春第一会”释放出来的积极信号，加之春晚持续“霸屏”展现出的后续活力，再次让人们看
到了中国酒业的能力，特别是名优酒企的雄厚实力。

本报记者 张瑜宸 发自北京

春节上班后，多家酒企密集召开“新春第一会”，

在行业内引起广泛关注。

《华夏酒报》记者盘点了一下，会议内容涵盖了

2024年的重点工作、内部管理、营收目标、市场布局、

产品结构等多个方面，为企业下一步发展提供了清

晰的路线图。

可以说，“新春第一会”释放出来的积极信号，加

之春晚持续“霸屏”展现出的后续活力，再次让人们

看到了中国酒业的能力，特别是名优酒企的雄厚实

力。这不禁让业界开始思考：面临供应链瓶颈愈发

显现，行业“马太效应”日益加剧的态势，名优酒企的

竞争力究竟还能持续多久？还会更强吗？

“目前，很多名酒的库存压力依然很大，并且渠

道运作的质量亦不高，想要突破增长，应该说是难上

加难。”四川尚好名供应链科技有限公司董事长何建

宏在接受《华夏酒报》记者专访时表示，现在，行业有

一个很明显的现象就是各大头部酒企都想学茅台，

纷纷强跟，好像不跟就掉队，不跟就不对。 A3
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春节聚会饮酒，这几
个现象注意到了吗？
今年春节酒类消费呈现出“多元化、品牌化、理
性化”的特点。懂酒的消费者越来越多，“平
替”成为春节酒类消费的关键词之一。

本报记者 苗倩 发自北京

告别宗庆后，他在酒报说的这些话依然经典
2014年3月28日，在由华夏酒报社与全国糖酒会办公室联合主办的主题论坛上，宗庆后表示，“如果白酒的价格
可以回归到大众消费，白酒业还是会兴旺起来的。如果老百姓每天都喝一顿酒，那白酒的销量就上去了。”

本报评论员 张瑜宸

“当我们说出已故人的名字的时候，她/他就

存在着；当我们闭口不谈的时候，她/他才是真的

消失。”

这是电视剧《去有风的地方》里的一句经典台

词。事实上，每每谈及有关故人的话题，世人大多

讳莫如深。但经典之所以能成为经典，恰恰是因

为其总被反复提及，而后渊源流传。

所以，今天，《华夏酒报》选择以这样的方式，

致敬和缅怀一代商业传奇——娃哈哈集团创始人

宗庆后。

提到宗庆后，人们多会想到他和饮料界的故

事，毕竟“娃哈哈AD钙奶”陪伴和见证了80后、90

后甚至00后三代人的童年。但鲜为人知的是，除

了在食品饮料行业大有建树，宗庆后其实对酒也

颇有研究。尽管在业界看来，娃哈哈跨界做酒并

没有像饮品业务那般取得广泛认可，但宗庆后对

酒业的独特见解，还是在中国酒业史上留下了深

刻的印记。欣喜的是，这样的印记被《华夏酒报》

独家记载并传播着。

让我们追溯时光，把记忆拉回到十年前——

第90届全国糖酒商品交易会。

2014年3月28日下午，由华夏酒报社与全国

糖酒会办公室联合主办的“中国糖酒食品业年度

峰会主题论坛暨中国酒业的变革与机遇”主题论

坛拉开帷幕。当时针指向四点时，会场突然爆发

出了热烈的讨论声和掌声，在参会嘉宾的期待下

以及媒体的长枪短炮中，年近古稀、身着黑色夹克

的宗庆后迈着矫健的步伐登台落座，这也是他首

次亮相并参加酒业活动。

彼时，白酒业正进入艰难时期，多家头部企业

的年报和净利出现下滑。面对挑战，行业隐忧显

现，“到底该如何走出寒冬期？未来的酒业发展趋

势又如何？”等成为业内外共同关注的焦点议题。

论坛现场，针对这些问题，宗庆后给出的答案

是：“希望能同其他酒界同仁一起把白酒做成人们

享受生活的必需品。”他表示，白酒是中国人的一

种生活传统，饮用白酒具有很特别的文化意义，随

着社会发展，这种具有文化附加值的特殊饮品，对

提升人民生活品位和质量是很有必要的。

“酒首先要让老百姓喝得起，还要让老百姓觉

得是健康的，通过薄利多销，白酒业的利润还是比

较可观的。”在宗庆后看来，当时白酒的价格还是

有些高，“如果白酒的价格可以回归到大众消费，

白酒业还是会兴旺起来的。如果老百姓每天都喝

一顿酒，那白酒的销量就上去了。”

宗庆后认为，名酒和高档白酒确实需要改革，

要回归到让老百姓消费得起的好酒，要让他们习

惯消费好酒。

或许是因为娃哈哈进入酒业的时间尚短，宗

庆后对于白酒的认知与见解，更侧重于从消费者

的普遍需求层面出发。他分析指出，白酒的价格

结构应该更贴近大众的实际消费水平，产品质量

应该更多满足人们对健康、快乐的追求，白酒的形

象传播应该更具时代气息和文化特色。

值得关注的是，当时，有关酒业变革应该倾向

于薄利多销的观点引发了业内的大讨论。其中，

不少专业人士提出截然不同的观点，认为相比让

利给消费者，白酒企业更应该注重提高自己的内

涵价值。

虽然争议伴随着后来娃哈哈退出酒业画下了

句号，但不得不说，事隔十年，重新审视当年宗庆

后对酒业的见解，仍觉其观点颇具参考价值和现

实意义。因为，市场的导向早已在多变的环境中

转向消费者。

应了那句话：经典，永不过时。

如今，斯人已去，但只要我们在记忆中仍留存

宗庆后的名字和故事，他务实、创新、拼搏、坚毅的

精神和充满智慧的企业家风采，就永远不会消逝。

而他在中国酒业的影响力，就如同风吹过的

地方，总会激起一阵阵回响，提醒着每一个创业者

与耕耘者，不论何时何地，想要把握机遇，在变局

中提升发展，都要以消费者为中心！
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中高线光瓶酒运作
这“三大导向”是关键
中高线光瓶酒市场运作的策略
核心是“精准选择市场，聚焦C
类餐饮，培育核心消费者”。通
过市场及渠道网点上的“以点带
线，以线带面”，最终实现“小区
域，高占有”。
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酒旅融合，撬动酒业
经济增长的第二极？
酒旅融合要真正落到实处，除了
丰富旅游路线，与当地旅游资源
形成互动外，还要打造出覆盖不
同年龄层次的游览内容和场景
互动，才能真正做到“向C端转
向”。

A2

内卷时代，中小酱酒
企业将加速出清
酱酒企业可以布局大众消费市
场，让其变成培育入门级消费者
和销售的补充，但切不可把主力
产品定位到低端酱酒。


