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聚焦

2月8日至11日，茅台酱香酒公司

召开了以“保持定力 勠力同心 夯基垒

台”为主题的2025年春季培训暨营销工

作会议。在这次会议上，茅台集团党委

书记、董事长张德芹提出了要将茅台系

列酒打造为全国知名品牌，引发了行业

的广泛关注。

值得一提的是，2024年是茅台酱香

酒公司成立十周年。在过去的十年间，

无论是公司规模、销售业绩还是产品结

构，其均实现了令人瞩目的快速发展与

高速增长，已然成为白酒行业中一股不

可忽视的力量。

按理说，如果将营收早已突破 200

亿元大关的茅台系列酒单拎出来，足以

跻身白酒上市公司前十强，那为何要在

新十年的起点上，提出这样的定位？究

竟是因为其市场覆盖范围尚未辐射全

国，还是品牌知名度仍显不足？

茅台为何要把系列酒打造成全国知名品牌？
在新十年的起点上，茅台为何提出要将系列酒打造为全国知名品牌？
是因为其市场覆盖范围尚未辐射全国，还是品牌知名度仍显不足？

本报记者 张瑜宸 发自北京

作为行业的晴雨表，茅台是茅台，

又不只是茅台，一方面要坚守阵地，稳

固自身已有的竞争优势，实现稳健发

展，避免在市场波动中受到冲击；另一

方面，还肩负着引领白酒行业迈向更

高水平、更优品质方向发展的重任。

因此，鉴于高端产品受限于产能

瓶颈，难以在短期内实现大规模扩张，

系列酒凭借其规模化发展的优势，成

为茅台实现稳步增长与突破的关键路

径之一。

然而，不可否认的是，尽管茅台酱

香系列酒在发展过程中取得了显著成

就，并且打造全国知名品牌的计划具

有诸多优势，但仍面临着一系列严峻

的挑战。

首先，来自竞品的挤压构成了一
个重大挑战。

当前，白酒行业竞争已进入白热

化阶段，特别是在酱香酒这一细分领

域。除了茅台以外，郎酒、习酒、国台、

珍酒等品牌早已在酱香酒市场深耕多

年，建立起了稳定的消费群体和可观

的市场份额。

以郎酒为例，其青花郎系列产品

凭借独特的口感和品牌定位，在高端

酱香酒市场占据了一席之地；国台、珍

酒通过一系列的品牌推广活动，在中

高端市场也收获了大量忠实用户。与

此同时，汾酒、五粮液、泸州老窖等传

统清香、浓香白酒巨头，也在次高端市

场上加速布局。

相关数据显示，近年来，汾酒在次

高端产品的营收增长率高达两位数，

五粮液、泸州老窖也不断推出新的次

高端产品。

其次，消费者需求的变化也对茅
台酱香系列酒提出了新的挑战。

随着时代的进步，消费者的饮酒

观念正在逐渐转变。如今的消费者更

加关注健康，对低度、小众香型的场景

化需求日益增加；同时，个性化以及多

元化的需求也愈发凸显，年轻一代消

费者更倾向于具有独特包装、拥有文

化内涵的产品。

而且，在信息爆炸的时代，消费者

的注意力被大量分散，很容易产生审

美疲劳。比如，一些曾经热门的白酒

营销活动，如今很难再吸引消费者的

目光。面对这样的市场环境，如何有

效地抢占消费者的心智空间，不仅需

要时间的沉淀，还需要更为精准的市

场策略来应对。

此外，品牌认知差异也是一个亟
待解决的问题。

虽然茅台酱香系列酒得到了茅台

品牌的强大支持，但由于飞天茅台长

期以来积累的品牌影响力，使得系列

酒难以摆脱“大树底下不长草”的困

境。

例如，当消费者选择茅台王子酒

时，往往会将其视为一种较为经济实

惠的“平价茅台替代品”，而非一个独

立而有价值的品牌。这种认知上的偏

差，限制了茅台酱香系列酒作为独立

品牌的成长和发展空间。

未来，如何从“茅台附属”蜕变至

“独立生态”，全面覆盖各消费场景，茅

台系列酒仍是道阻且长。

不容忽视的多维挑战

在解答问题之前，我们先梳理一下

酱香酒公司的发展历程。

从2014年到2024年这十年间，酱

香酒公司取得了令人瞩目的成绩：营收

是十年前的22倍，销量是十年前的四

倍，签约经销商数量扩展至 1100 多

家。这些数据直观地反映出，酱香酒公

司已成为茅台集团名副其实的“增长

极”与“护城河”，在集团发展中占据着

举足轻重的地位。

《华夏酒报》记者走访发现，在市场

布局方面，茅台酱香系列酒已在全国范

围内广泛铺开，无论是一线城市的高端

烟酒行，还是三四线城市的中小超市，

都能看到其身影。以郑州百荣市场为

例，据当地酒商反映，茅台酱香系列酒

是店内流通最快的产品之一，深受消费

者欢迎。

在品牌建设上，茅台酱香系列酒借

助茅台品牌的强大背书，已经在消费者

心中树立起了一定的高品质形象。其

中，茅台1935在短时间内成长为百亿

大单品，填补了茅台在千元价格带的空

白，意义重大。它不仅丰富了茅台的产

品线，还引领构建了“10亿级、50亿级

和100亿级”的茅台酱香系列酒大单品

矩阵。同时，汉酱、王子、迎宾、大曲等

系列酒也凭借各自的特色，在市场中拥

有扎实的基础，共同支撑起茅台酱香系

列酒的品牌体系。

贵州茅台发布的2024年三季报显

示，酱香系列酒实现营收193.93亿元，

在 贵 州 茅 台 酒 类 收 入 中 占 比 达

16.09%，同比增长率高达24.36%，这一

增速在整个白酒行业中都处于领先位

置。基于此良好态势，预计2024年茅

台酱香系列酒将实现246亿元的营收。

“去年，酱香酒公司交出了优异的

成绩单，成绩来之不易。”会上，张德芹

代表公司党委、董事会、经营班子对酱

香酒公司全体员工的辛勤付出表示感

谢，并围绕“理性”和“品牌”两个关键词

进行了分享。

他表示，当前，消费市场持续低迷

的趋势没有变，消费者在消费时会更加

趋于“理性”。茅台要主动适应市场发

展趋势，以消费者为中心，持续培育消

费群体、塑造消费场景和重视家庭消费

培育，深度践行从“朋饮”向“友饮”转

变，不断满足消费者多样化、个性化的

消费需求。要精心塑造、呵护好茅台

“品牌”，始终保持对茅台品牌有信心、

对酱香酒质量有信心、对茅台文化底蕴

有信心，进一步强化茅台酱香系列酒品

牌建设，打造个性鲜明的品牌文化调

性，不断提升产品情绪价值，实现品系

品牌化，把茅台酱香系列酒打造成为全

国知名品牌。

“这是茅台从规模扩张到价值跃升

的必然选择，通过多元化产品结构、精

细化品牌运营以及灵活的市场策略，助

力茅台进一步实现从单一超级品牌向

全价格带覆盖的综合酒业集团转型。

这不仅是对消费趋势变化的主动适应，

更是巩固行业龙头地位、分散风险的必

要举措。”白酒分析师闫文宸在接受《华

夏酒报》记者采访时分析指出，白酒行

业正从“增量竞争”转向“存量博弈”，在

当前存量竞争激烈的白酒市场中，茅台

也要通过组织变革与资源聚焦，开辟新

增量，通过系列酒品牌化构建多维护城

河，以形成“主品牌引领+系列酒支撑”

的可持续增长模式，为企业的长远发展

奠定坚实基础。

从规模扩张到价值跃升的必然选择
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