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众所周知，川酒在全国酿酒行业中

占据举足轻重的地位。国家统计局数

据显示，2023年，川酒在全国白酒营收、

利润占比都接近一半。在前不久举办

的四川省酒业高质量发展推进会上，川

酒再次释放了一个重要消息——力争

到2027年，四川白酒产业营业总收入突

破5000亿元、利润总额超过1200亿元。

近年来，四川酒业以打造名酒产业

集群、世界级产业集群为目标蓬勃发

展，凭借其卓越的品质和不断的创新，

引领着白酒行业向现代化、工业化和标

准化的方向发展。

川酒的引领不止于此，6月18日的

德阳酒博会上，川酒“六朵金花”再度

“合体”，就当前市场存在的产能与销

量、产能与价格、存量与增量、产能与消

费、品质与销量、价格与秩序六大矛盾

进行了深入剖析，分享了各自企业的观

点与实践。

川酒再发力，看“六朵金花”如何支招市场？
针对当前市场存在的产能与销量、产能与价格、存量与增量、产能与消费、品质与销量、价格与秩序六大矛盾，
川酒“六朵金花”进行了深入剖析，分享了各自企业的观点与实践。

本报记者 刘雪霞 发自北京

关于市场价格、市场秩序的维护，

舍得酒业股份有限公司副总裁王维龙

表示，舍得通过这几年的逐步调整，取

得了一些成果。

第一，厂商最高层对于价格和销

量之间关系的顺序问题已经取得共

识。我们这几年一直把价格放到销量

上，我们的口号都变成了“价量齐升”，

而不是传统意义上的“量价齐升”。价

格放到第一战略要务，这个就会上下

同欲，下边就会执行得更好。

第二，这几年企业离不开数字化

建设，我们有的代理商讲，这几年做异

地开瓶的管控，所以很多经销商已经

习惯了，包括我们的终端商，已经在自

觉地遵守数字化管控制度。

第三，价费管理可能是行业最难

的，但企业还是要把大量的费用和精

力用到消费者培育上，在C端建设上

持之以恒。长期坚持下来，大部分人

都会遵守这些制度。越是困难的时

候，越容易出现问题，我们现在反而在

加大力度，做好组织保障非常重要。

如何解决价格与市场秩序关系？

关于当前产销供给矛盾是否更加

突出、供需结构是否需要调整和优化

的疑问，宜宾五粮液股份有限公司副

总经理蒋佳认为，应从三个维度来看：

第一，从行业总量来看，我们必须

要正视或面对行业产量总体过剩的问

题。这里有两个因素，一是从人口结

构看，中国人口老龄化正在加剧，白酒

适龄饮酒人群在下降；二是从人均消

费量看，随着人们健康意识的提升，

“少喝酒，喝好酒”理念逐步深入。这

两个因素均导致了人均饮酒量的下

降，所以，白酒总体产量相对过剩。

第二，从结构上来讲，我们还存在

结构性过剩的问题。品牌张力弱、产

品质量弱、销售能力弱的企业，其产能

是过剩的；相对而言，品牌美誉度高、

产品质量好、销售能力或市场拓展能

力强的优质名酒企业，其产能是相对

不足的。与此相对应的是，名酒企业

在近期都实施了产能的扩张计划。

第三，中国白酒向优势品牌、优势

企业、优势产区集中的趋势没有变。

白酒T9企业的销售收入占比、利润占

比，包括去年中酒协发布的报告显示，

中国规上企业亏损面达到30%左右，

也充分印证了这“三个集中”的趋势。

如何解决产销供给矛盾？

关于产能与价格的关系，泸州老

窖销售有限公司常务副总经理董虎杰

认为，产能跟价格，主要还是看供需关

系。在高品质好酒方面，我们的产能

是不足的。以泸州老窖为例，这几年

我们做了很多改变，特别是在产品高

品质上做了很多提升，主要体现在：

第一，品质的科技创新，我们充分

发挥国宝窖池群和在泸州的固态酿制

研究中心的平台，围绕绿色酿造、智慧

酿造做了很多科研项目。比如“十三

五”以来，我们申报的政府级和协会级

的科研项目就达50多项，泸州老窖组

织的专利申请有400多件，而且很多

科研成果也达到了国际领先水平。

第二，酿造上，我们开启了数字化

转型，而且做得比较彻底。近些年来，

我们投资100多亿、占地3500多亩的

黄舣酿酒生态园已经落成，而且，我们

的酿造技术也获得四川省科技进步一

等奖。

第三，针对消费者对口感品质的

追求以及颜值的追求，我们在包装上

也做了数字化升级。今年1月，泸州老

窖建成数字化智能化包装中心，这是

全行业目前罐装速度最快、质检标准

最高、智能化最强、技术创新最多的灯

塔工厂，帮助企业增加了10万吨高品

质白酒的罐装产能和500万箱新酒储

存的新质生产力。

如何解决产能与价格的关系？

关于存量竞争时代剑南春的思考

和实践，四川剑南春（集团）有限责任

公司副总经理田锋认为，现在的白酒

形势可以说是波诡云谲，之所以造成

这个状态，是三个周期的叠加结果：

一是行业本身10年左右有一个

周期；二是中国经济三十年有一个周

期；三是现在面临一个最大的压力周

期，即国内外环境的种种压力。在这

些压力的叠加之下，导致包括白酒行

业在内的制造业生产企业面临很多压

力，甚至很多困惑。

从一定程度上讲，我们现在是存

量竞争时期，我个人觉得主要有两个

思路，一是找蓝海。找到原来没有的

新市场去做；二是提价值，T9峰会提

出的三个重要理论。围绕这些维度，

剑南春这几年也做了一些实践，取得

了一些效果。比如我们的文创产品，

包括三星堆的产品、南极科考的产品，

让消费者得到了新的体验，我们也开

拓了新的市场。另外就是通过对产品

赋予文化价值，产品的价值提升了，消

费者得到了更多的精神满足，这个效

果也很好。总之，我们坚定地为满足

消费者对美好生活的需要，去创造产

品和服务，这是我们现在取得的经验。

如何解决存量竞争矛盾？

关于未来市场规模有多大，四川

古蔺郎酒销售有限公司副总经理易明

亮认为，随着市场的发展和消费者对

品质的追求越来越高，未来，白酒企业

应该更多思考从提价到提质的变化。

从提质的维度来讲，提升白酒品

质是头部企业必须坚持和长期不懈要

做的事情。郎酒的使命是“酿好酒”，

围绕酿好酒，从田间地头的高粱，到坚

持传统工艺的酿造，到储存、勾调，到

消费者风味和体验的升级，我们产供

的工作都是围绕白酒产品的品质和风

味提升来持续做的。从这个维度讲，

我们认为，白酒产能的问题，肯定有供

需的矛盾，但是我们坚持酿好酒、坚持

为消费者提供优质产能和优质产品，

是责无旁贷的。

此外，说到供需矛盾问题，我们必

须看到，中国市场下沉的空间依然足

够大，比如县域经济，乡镇市场、县域

市场目前依然处在竞争不充分、服务

不充分、优质产品不充分的局面，当

然，我们也看到，有些价格带竞争非常

激烈。供需矛盾，我觉得应该分类、分

市场、分价格带去匹配对应的策略。

郎酒这几年一直围绕这个问题，将供

需调控作为销售板块的核心，在什么

阶段投放多少产品、什么阶段“开关水

龙头”，同时把握四季变化、淡旺季周

期变化，做精准的供需规划和调控。

如何解决品质与销量的关系？

关于产能和消费结构的问题，四

川水井坊股份有限公司核心品事业部

总经理蒋炜认为，供需肯定是有矛盾

的，这是非常现实的问题。我们更多

的是做一些细致的、精细的工作，能够

去弱化或者消除，用时间换空间。

先说思考，整个白酒行业的创新，

我们认为，还是要围绕白酒的本质。

白酒的本质是什么？我自己形容它是

“物化的精神产品”。首先，它是物化

的，是一个物质，但它更重要的是精神

产品。说到物化，首先就是品质、风

味；说到精神，历史文化是我们一直说

得比较多的，还应当注重时代精神。

面对现在主流的消费人群，企业在向

他们介绍白酒的历史文化时，还要加

上时代内涵的阐释。

再说实践，在品质上，我们研发1

号菌群；在文化传播上，我们赞助世乒

赛、到全国各地去建设传播川酒、传播

浓香酒的文化美学馆。我们也跟中国

酒业协会合作开发白酒学坊来进行消

费者培育活动，同时也期待中酒协能

够带领我们一众酒企，在消费者培育

方面做更多的工作。比如国际上有一

些烈酒大赛、消费者嘉年华，以此来吸

引消费者关注、聚拢厂家能量，这样能

够共同促进行业的健康发展。

如何解决产能和消费结构矛盾？


