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欲了解更多美酒资讯，

请关注华夏酒报微信公

众号。

一直以来，50亿元的年度营收在中

国白酒上市公司版图中都是一个重要的

分水岭，它不仅体现了企业在品牌力和

市场渗透层面已达到较高水平，成为行

业中不可或缺的中坚力量，而且，一旦有

酒企跨越这道门槛，往往预示着该企业

将有望在接下来的几年内，取得更显著

的翻倍成长，跻身百亿俱乐部。

因此，将2023年“50亿”军团的业绩

进行一番解读，更能看见酒业市场的竞

争格局和未来走向。

二线生力军，“50亿”军团的变与不变
50亿阵营的扩与缩，都显示出酒业“二线生力军”在不断变强，这对于行业而言具有战略意义。
它不仅反映出白酒行业整体规模的壮大与集中度的提高，还预示着“二线”酒企已基本具备冲击“一线”的基础和砝码基础和砝码。。

本报记者 张瑜宸 发自北京

但不容忽视的是，与2022年相

比，这一名单虽然没有太大变化，但

整体营收的上浮，再加上一些品牌

的进出，意味着各大酒企在酒业“腰

部”层级上的较量也愈发激烈。

首先，原来 50 亿的领军企业

——今世缘，通过多品牌的战略规

划、单渠道深耕聚焦以及核心市场

的有效拓展等手段，展现出强劲的

增长势头，于2023年大踏步跨入百

亿俱乐部，实现营业收入100.98亿

元，同比增长28.07%；净利润31.36

亿元，同比增长25.3%；扣非净利润

31.36亿元，同比增长25.57%。

其次，以往表现较优的酒鬼酒

意外掉队，出现业绩大幅下滑，由

40.50亿元缩减至28.30亿元，降幅

超过30%。值得关注的是，在百亿

以上市值的白酒上市公司中，酒鬼

酒是唯一出现营收与净利润双双下

降的企业。此外，该跌势延续到了

今年一季度，酒鬼酒披露的一季报

显示，其营收和净利润同比分别下

降48.8%和75.56%。

“过去的一年，国内消费市场虽

逐步回暖，但仍呈现温和态势，白酒

产业还处于经历深度结构调整的关

键时期。在此背景下，市场资源呈

现出明显地向具有优势产区和知名

品牌集中的趋势，强者恒强的局面

愈发明显。”白酒分析师闫文宸指

出，尤其是在次高端白酒阵营中，头

部品牌凭借强大的品牌影响力和市

场运作能力，不断向次高端领域扩

张，挤压了该阵营的发展空间，企业

也承受着自上而下的压力。

受此影响，白酒企业以往那种

爆发式的高速增长模式已难以复

制，取而代之的是更加注重品质提

升、品牌建设、精细化管理和创新驱

动的可持续发展模式。

的确，从各家企业的发展路径

来看，酒企正纷纷寻求差异化竞争

策略，加强产品研发、优化销售渠

道、强化消费者体验，以适应市场的

新常态，实现稳健且有质量的增长。

但不管怎么说，50亿阵营的扩

与缩，都显示出酒业“二线生力军”

在不断变强。他们或有力地打破省

外市场的壁垒，或依靠强有力的中

高端主打产品来支撑企业高增，或

者二者兼具，在激烈竞争中不断“向

阳而生”。

以十年前的数据作为参考，彼

时，我国省级白酒企业的营收基准

线大致在20亿至30亿之间。如今，

随着消费者对品质、口感和文化的

需求日益提升，行业态势已发生显

著变迁，新“二线”酒企的衡量标准

已大幅提升至50亿。换句话说，想

要标榜自己是名酒或者民酒，其年

度营收不得低于50亿元。

这对于行业而言，是具有深远

战略意义的。它不仅反映出白酒行

业整体规模的壮大与集中度的提

高，还预示着“二线”酒企已基本具

备冲击“一线”的基础和砝码，毕竟

50亿之后，百亿就不远了。那么，

100亿“军团”再扩容，对酒业的影响

将不可估量。
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从营收排名看，去年，进入“50亿”

大名单的白酒企业有：舍得酒业、珍酒李

渡、迎驾贡酒、口子窖、老白干酒和水井

坊。其中，一些企业已经成功跨越50亿

门槛，另外，还有一些企业正在努力向

50亿目标迈进，大体可分为三类：领跑

者、追赶者和跟随者。

具体来看，舍得酒业和珍酒李渡作

为“领跑者”，前者坚定老酒战略、深耕品

质；后者虽然2023年4月刚在港股新上

市，但“吸金”能力不容小觑，两家企业都

在2023年实现了超70亿元的业绩。

这背后，一方面，要得益于它们对于

市场波动性的抗衡能力。当前，白酒市

场虽然竞争激烈，但也充满了机遇。梳

理年报，我们不难看出，舍得酒业和珍酒

李渡都能够准确地把握市场的脉搏，灵

活应对市场的变化，从而在竞争中差异

化地占据有利地位；另一方面，这两家企

业都拥有冲击百亿目标的坚定决心，它

们不仅仅满足于当前的业绩，更有着长

远的规划和目标。因此，多个机构分析

指出，随着公司产品持续升级、全国化进

程深入，未来，两家公司的增长点仍然坚

固，给予“买入”评级。

接下来，是不断追赶的迎驾贡酒和

口子窖。有意思的是，作为徽酒的龙头

企业，两家酒企在过去两年间的竞争异

常激烈。

首先，迎驾贡酒凭借出色的市场表

现和有效的经营策略，成功实现了对口

子窖的超越，特别是在2022年和2023

年的几个关键时间节点，迎驾贡酒无论

是在营收还是净利润方面，都实现了快

速增长。年报显示，2023年1～12月，

迎驾贡酒实现营业收入67.2亿元，同比

增长22.07%；净利润22.88亿元，同比增

长34.17%，稳固了自己在徽酒中的“榜

眼”地位。

其次，口子窖尽管面临增长压力和

市场份额的下滑，但其在产品质量把控、

品牌建设以及省内市场的基础维护等方

面仍具实力，2023年，依靠高档产品收

入增长，实现收入59.62亿元，同比上升

16.1%；净利润 17.21 亿元，同比上升

11.04%。

与徽酒“双霸”并跑的还有老白干

酒。

4月26日，老白干酒发布《2023年

度业绩公告》。公告显示，公司2023年

实现营业收入 52.57 亿元，同比增长

12.98%；净利润6.66亿元。引发《华夏

酒报》记者关注的是，过去的一年，老白

干酒终于一改“老白干”的作风，通过持

续聚焦“大单品”，不断优化产品结构，再

借势渠道模式创新，实现了省内重点城

市两位数的突破，以及主要省级市场覆

盖。

年报数据显示，2023年，老白干酒

在河北、湖南、安徽、山东以及其他省份

分别实现营业收入30.39亿元、9.79亿

元、5.47亿元、1.6亿元以及2.73亿元，同

比分别提升 8.88%、28.19%、16.48%、

21.49%以及51.4%。

除了领跑者和追赶者在2023年都

交出了满意的答卷之外，“跟随者”水井

坊的表现也同样不容忽视，从年报来看，

其距离50亿只有不到0.5个亿的差距

了，考虑其在省酒龙头位置、基地市场牢

固、全国市场布局广泛等因素，未来撞线

毫无悬念。

总体来说，“二线生力军”的领跑者、

追赶者和跟随者都扮演着不可或缺的角

色。他们通过巧妙的策略和创新的方

式，在逐渐白热化的市场中占据了一席

之地的同时，也推动了整个行业的进步

和发展。

“二线生力军”的领跑者、追赶者和跟随者都是谁？
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