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当前，线上渠道已成为白酒行业不可忽视的一股

力量，互联网巨头携“百亿补贴”入局和消费者的代际

更替，进一步推动白酒线上化进程加速发展。

近日，中泰证券发布《白酒行业线上化发展专题

研究：白酒线上化之风已至，将为行业带来什么》，深

入剖析了白酒行业的线上化发展态势，详细探讨了线

上化趋势对白酒行业所带来的影响、挑战及机遇。

根据《2023抖音平台酒类行业报告》，86%的酒类

产品销售额来源于直播间。目前，直播场景仍然是抖

音和快手酒水销售的主战场，中小品牌从中获得了比

线下更多的销售机会。

2023年，综合考虑白酒/调香酒各品牌的市场规

模和增速，茅台、五粮液、洋河、汾酒等排行前列，长期

来看，大流量的品牌在线上也将展现强者恒强的趋

势。 A4
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美酒中
蕴含着“真善美”
对于美酒而言，“真”是指真实不
虚的品质；“善”体现在品牌追求
利益的同时，对社会、环境等各
个方面做出积极的贡献；而“美”
则是产品独特魅力、生态及文化
韵味的和谐统一。
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让民族品牌和传统文
化在世界大放异彩
未来数年内，中国白酒依然处于
行业加速集中期，这是中国白酒
头部企业难得的发展红利。

广告酒气冲天，酒市不温不火，为啥？
大众的消费越来越理性、越来越成熟，不会轻易被广告牵着走。他们需要明明白白地消费、放
心安全地消费、货真价实地消费。

本报特约撰稿人 吴佩海 发自北京

央视和许多地方台的春晚节目不尽相似，但广

告颇有雷同，都是酒气冲天，尽显酒业之强势。酒类

广告虽“霸屏”，可在春节市场上并未独占鳌头，虽比

平日红火不少，但远未达到井喷式增长的程度，与爆

棚的旅游、餐饮及一些传统食品、时尚商品相比，显

得不温不火。

细观春节期间的市场，深思为啥有此反差，对酒

业特别是对白酒业而言十分必要。

春节期间和亲朋好友聚会，甚至与街坊邻居碰

面，经常被问道“饮酒伤身”“勾兑酒”“酒精酒”“年份

酒”“高价酒”等问题，深感公众对酒类有很多的不

解、误解，窃以为，这才是消费者对酒类敬而远之的

根本原因。通过酒业的集体努力，让社会各界真实、

准确、完整地了解、理解酒类，破解对酒类的曲解，才

是振兴酒业、扩大酒类内需的根本路径。

铺天盖地的酒广告为什么带不来市场上的酒热

销，就是因为大众的消费越来越理性、越来越成熟，

不会轻易被广告牵着走。 A3
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线上市场超1200亿
酒企如何“入局”？
线上渠道对于白酒销售和品牌营销的重要性
日益提升，其将是行业增量和年轻消费者的重
要来源，也将推动名酒下沉。

本报记者 刘雪霞 发自北京

“酒二代”接棒，我们需要怎样的企业家精神？
“酒二代”身上有一个共同点，那就是其不仅继承了父辈们的勤勉务实，而且更擅于运用数字化
工具，在产销供的链条上，打造新场景、实现新应用，与消费者做朋友，与用户需求融为一体。

本报评论员 苗倩

3月6日，娃哈哈集团总经理宗馥莉出席中国

饮料工业协会年会并发表演讲，称自己“既是一名

在行业摸索了20年的‘老兵’，也是接过企业经营

‘接力棒’的‘新将’”。

而对于宗馥莉的表现，宗庆后曾在某访谈节

目中谈到，对女儿在娃哈哈集团的表现可以打90

分。

无论是创新丰富产品线，积极拥抱数字化，还

是以雷霆之势铺货终端，宗馥莉“接棒”后的系列

举措，无不是对宗庆后先生“勤奋务实、敢为人先”

精神的传承，同时，展现了“企二代”锐意进取的姿

态，“新将”的“新秀”引人瞩目。

同为食品饮料行业的一大分支——酿酒行

业，近年来，一批成长起来的70后、80后的“酒二

代”也被委以重任，酒业也为此增添了许多亮色。

如“87后”的郎酒股份有限公司总经理汪博炜，稻

花香集团董事长、湖北稻花香酒业股份有限公司

董事长、总经理蔡开云，宝丰酒业董事长王若飞等

“少帅”，他们在传承中创新、进取。在他们的推动

下，酒业不再传统，愈发“年轻”，营销方式更加新

颖，玩法更加多样。

1月23日，以“变革中重塑”为主题的“郎酒年

度十大图片发布暨2023品牌年会”上，郎酒股份总

经理汪博炜宣布了郎酒的“思想升级、团队升级、

产品升级”新战略。

对于思想升级的解读，汪博炜表示，“进入

2024年，郎酒将向消费者再贴紧一点点。”从靠近

消费者到贴紧消费者的思想转变，是唯客是尊理

念的外延，也是在更加开放、多元的市场趋势下，

与用户需求融为一体的必然选择。

“瞄准数字经济，推进智慧酿造，加快产业升

级，不断为消费者提供美好品质体验，传递出民族

匠心品牌的魅力与活力”也是稻花香集团董事长

蔡开云的选择。近年来，面对中国酒业的结构性

调整，稻花香集团以消费者为中心，从战略发展、

技术研发、质量提升等方面加强改革创新，实施全

国化布局，发力中高端市场。面对消费升级趋势，

稻花香首创馫香型白酒生产工艺，并从战略层面

推出馫香原浆、山水风系列产品。

像汪博炜、蔡开云这样的“酒二代”还有很多，

他们身上有一个共同点，那就是其不仅继承了父

辈们的勤勉务实，而且更擅于运用数字化工具，在

产销供的链条上，打造新场景、实现新应用，与消

费者做朋友，与用户需求融为一体。

有业内人士表示，今天“酒二代”成绩的取得，

既有自身努力的成果，也与其父辈们一手打造的

管理、技术团队密不可分。他们，是站在父辈们的

肩膀上开疆拓土，“创业期”的企业家更值得被铭

记。

一代人有一代人的使命，“成就驱动力”在“酒

二代”身上更为明显。

今天的“酒二代”，他们面对的市场竞争之激

烈，非往日所能比，一切过往，皆为序章，手持接力

棒的“酒二代”们，承接了父辈们的勤勉，既有在市

场上扎根的韧性与闯劲儿，也有面向未来、走向世

界的从容与自信，未来已来。
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女性饮酒的这波“新
增量”，如何撬动？
酒类企业应转变观念，深入洞察
并积极回应中年女性群体的独
特消费需求与审美喜好。
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2022年份勃艮第
买还是不买？
2022年，我们将迎来一个无可
争议的好年份，无论是红葡萄酒
还是白葡萄酒。但市场会怎样
呢？关于这一点，酒商们意见各
不相同。
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泰山酒业儒风泰山酒
高端系列上市
两款高端战略新品的上市，将助
力泰山酒业加快全国化市场布
局。


