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近日，四川省经济和信息化厅发布了《着力打造

“川酒”品牌推动川酒高质量发展行动方案（2024-

2027年）（征求意见稿）》（以下简称《行动方案》）。

事实上，四川省政府长期以来对于川酒的发展都

给予了高度的重视，并先后制定出台了一系列政策举

措，例如，《关于推进白酒产业供给侧结构性改革加快

转型升级的指导意见》《推动四川白酒产业高质量发展

的若干措施》《全省白酒优势产区创新升级行动实施方

案》等等，旨在推动四川白酒产业持续健康、高质量发

展。

按照《行动方案》的规划，到2027年，“川酒”品质

持续巩固，“川酒”品牌价值不断提升，产业创新能力不

断增强，“川酒”市场竞争力、国际影响力稳步扩大，先

进制造能力、龙头企业实力、营业收入规模、营收利润

率等高质量发展指标显著提升。 A4
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省酒扩张新市场
如何做到稳、准、狠？
省酒如何找到可以“四两拨千
斤”的发力点，“稳准狠”地开拓
新市场？
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酒业长期向好
是主旋律
处于行业新周期的贵州白酒如
何保持高质量发展？需要坚定
信心，塑造核心竞争力。酒业长
期向好是主旋律。

二线名酒，还有实现全国化的机会？
二线名酒想要突破百亿、实现全国化，有两个指标不得不看：一是企业在省外市场的排兵布阵
以及增长情况、省外市场的营收占比情况；二是其能不能塑造出适应全国化竞争的大单品。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

一线名酒与二线名酒之间，除了营销规模的差

距外，是否实现全国化也是一道硬指标。但在消费

市场剧变、诸多企业备受过度竞争以及库存压力困扰

的情况下，这些二线酒企距离实现全国化还有多远？

若以百亿为一线的标准，那么，年营收规模在50

亿～100亿的企业，可称为二线名酒企业。它们大多

具备一定的历史传承，拥有在一定区域内较强的品

牌影响力，也拥有一定的产能规模和市场消费基础。

2023年度，上市白酒企业中成功跨越百亿大关

而跻身上流的，唯有今世缘；非上市企业中，唯有西

凤集团。以2023年上市企业年报来看，年营收在

100亿以下、50亿以上的酒企，一共有5家，包括舍得

酒业、珍酒李渡、迎驾贡酒、口子窖、老白干酒。

很显然，在诸多酒企纷纷奔向百亿目标的市场

环境中，这一批二线酒企，是最具备冲线潜能的酒

企。那么，这几家企业目前表现如何？在过去3年中

所表现出来的增长性，有可能使其冲击百亿大关晋

升一线吗？ A3
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川酒再出新政，未来
四年有哪些大动作？
《行动方案》在品质基础、品牌价值、科技创新、
产业融合、加速出海、龙头培育等方面做了详
细规划，为川酒产业勾勒出清晰的发展蓝图。

本报记者 马越 发自北京

品鉴会过时了？
随着品鉴会这一培育工具的普及，其实际效能与初衷逐渐遭遇了消费者、经销商的广泛审视与质疑。
但不可否认的是，品鉴会出现的乱象更多反映出的是，执行层面的偏差而非模式本身的缺陷。

本报评论员 张瑜宸

这两天，有媒体曝出品鉴会存在流于形式、摆

拍和套利等现象，引发了行业对于品鉴会真实性

和价值的广泛讨论。尤为让笔者高度关注的，是

有关“品鉴会已经是过时的投入”的观点。

要知道，在酒水行业中，品鉴会的应用极为普

遍，并被视为是培养和引导消费者偏好的基础策

略和必要手段，它不仅是展示产品风味、传递酿酒

文化的平台，也是加深消费者对品牌认知与忠诚

度的重要途径。

然而，近年来，随着品鉴会这一培育工具的普

及，其实际效能与初衷逐渐遭遇了消费者、经销商

的广泛审视与质疑。原本旨在通过精细策划与深

度体验，来精准培育消费者偏好、强化品牌粘性的

品鉴会，却在过度商业化的过程中，面临着形式僵

化、内容空洞、评价失真，甚至摆拍作秀、利益套取

等诸多挑战。

但因此就全盘否定品鉴会的作用，甚至打上

“过时”的标签，显然是有失公允，且过于片面的。

“没有品鉴，哪有认知？许多产品都是品鉴出

来的。”孝德名酒总经理孔祥妮告诉《华夏酒报》记

者，品鉴会永远不会过时，只是许多厂家和经销商

由于种种原因，不能充分投入资源和精力来组织

和实施品鉴会，导致其效果差强人意。

的确，在酒业告别了昔日“躺着就能挣钱”的

黄金时代之后，面对库存积压形成的“堰塞湖”现

象，以及市场上普遍存在的价格倒挂问题，整个行

业进入了一个较为漫长的低位运行期。

在这个过程中，链条上的每一个环节或主动

或被动，均被裹挟着往前走。但不可否认的是，品

鉴会出现的乱象更多反映出的是，执行层面的偏

差而非模式本身的缺陷。

“举个例子，北大仓曾在黑龙江省某县级市场

举办了多场品鉴会，累计为1000桌消费者准备了

丰盛的宴席，且酒品免费供应。这不仅让北大仓

在当地市场上树立了良好的品牌形象，也提高了

消费者对酒品的认知度和好感度。据统计，当年，

在这个拥有3万人口的县城中，北大仓成功实现了

年销售超过300万元的销售业绩。”黑龙江威鸣商

贸有限公司总经理张伟在接受《华夏酒报》记者采

访时透露，一款产品的品鉴是非常有必要的，当品

鉴会能够摆脱形式主义，真正聚焦于提升体验质

量、增强教育意义、促进消费者与品牌之间的真诚

交流时，其潜力与影响力不容小觑。

“品鉴会作为一种经典且直接的市场推广方

式，搭建起了一个直观感受产品特性和品牌文化

的桥梁。尤其是一个新品牌的诞生，品鉴会是必

须要跟上的。不仅如此，成熟品牌焕新或者升级

也需要不断品鉴，来深度链接消费者，比如五粮液

的和美盛宴、四特十五年臻享品鉴游园会、董酒的

健康高端品酒会，都已成为市场营销的标杆。”白

酒行业分析师闫文宸指出，通过精心设计的互动

环节、个性化的内容定制以及融合现代科技的创

新形式，品鉴会完全可以成为推动行业健康发展、

引领消费升级的重要力量。

因为我们坚信，没有过时的行业，只有过时的

思维！
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泸州老窖在大曲研究
版块再添新成果
该研究结合多组学技术，拓展了
对大曲糖化酶基因分布、谱系特
征、来源菌种的认识，系统揭示
了中温和高温大曲糖化功能差
异及其菌群参与机制，为制曲工
艺的解构和大曲改良提供了科
学依据。
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澳洲酒商面对
一个新的中国市场
澳大利亚生产商正满怀信心地
重返中国，但从分销和消费者的
角度来看，需要重建信任。
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酒庄，“小而美”酒企向
消费者展示的新窗口
中小酒厂，为什么要“小而美”？
如何才能“小而美”？不是走不
通“大而美”才要“小而美”，而是
“小而美”本身就是路。
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