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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。

7 月 20 日，随着美宜佳第 40000 家

门店在广西南宁点亮招牌，中国便利店

行业正式迈入首个“四万店”时代。

回望美宜佳的发展历程，从1997年

东莞的一家小店起步，到如今覆盖全国

22省市、240余城的庞大零售网络；从区

域性品牌，跃升为连续三年蝉联行业榜

首的巨头，美宜佳正以超越传统零售认

知的速度，深刻地重塑着中国便利店的

消费版图。

“20多年来，我们心无旁骛，专心致

志，保持定力，抵住诱惑，不受干扰，不

做房地产，不乱投资，不挣快钱，专心做

好美宜佳。”在2024年美宜佳27周年伙

伴答谢晚宴上，创始人叶志坚坦言：“正

是因为这个正确的战略决定和坚定的

战略定力，以及我们团队 27 年的艰辛

努力，才有了我们的今天，才有了美宜

佳在中国便利店发展史上传奇的一

页。”

反观酒业渠道，其仍深陷商超货架

争夺与经销商压货的博弈困局。这让

《华夏酒报》记者不禁思考：酒业渠道，

是时候“抄作业”了吗？答案，不言而

喻。

便利店迈入“四万店”时代，酒业如何“抄作业”？
唯有构建全域触达的便捷性、满足即时需求的响应力、深耕多元场景的渗透力，
酒企才能在汹涌的渠道变革中锚定价值。

本报记者 张瑜宸 发自北京

美宜佳的全渠道融合与场景深

耕战略同样极具启示价值，其布局始

于2014年，率先推进线上线下融合、

构建会员体系、接入外卖平台、开发

小程序商城。去年与支付宝达成战

略合作，推出“碰一下”服务后，会员

规模突破6000万，数字化订单占比

超25%。

同时，积极拥抱即时零售，如参

与美团闪购“24h便利店项目”，并推

动部分门店整合家政、代收快递等服

务，从“应急购物点”向“24小时社区

生活枢纽”升级。

这为酒业渠道变革指明了关键

方向：

建立统一的会员体系与数据中
台

酒企亟需融合线上电商（自营/平

台）、即时零售（美团闪购、京东到家、

饿了么等）及传统线下渠道（烟酒店、

餐饮、KA），打通数据壁垒，建立统一

的会员体系与数据中台，实现用户画

像、消费行为与库存数据的互联互

通，为精准营销与供应链优化提供核

心支撑。

酒企应主动拥抱即时零售平台
“即想即饮”已成为酒水消费的

重要趋势，酒企应主动拥抱即时零售

平台，确保核心产品在平台上的丰富

性、曝光度与配送效率。此外，进一

步深化与美团、京东、饿了么等平台

的合作，不仅能高效触达追求便捷的

年轻客群，更能即时捕捉真实的消费

需求，为产品开发与营销策略提供实

时反馈。

积极拓展消费场景，深挖终端价
值

酒业还要着力拓展消费场景，深

挖终端价值，突破家庭自饮和宴请的

局限，积极融入更广泛的社交、休闲

与生活场景。在条件成熟的终端，或

可引入礼品包装、专属配送、存酒服

务等增值项，让产品与服务自然嵌入

消费者日常生活与社区生态，提升品

牌亲和力与综合价值。

综合来看，美宜佳四万店的成

就，其本质远非网点数量的堆砌，而

是一场从“商品流通管道”向“数据驱

动+服务赋能+供应链协同”的复合生

态节点的深刻进化，其核心竞争力，

在于每个单点深度融入消费者生活

的能力与价值。

对酒业来说，渠道的“暗河”是时

候改道了。曾经由传统经销商构筑

的堤坝正在松动，下游正被便利店等

以数字化开凿、以用户为中心的新河

床所重塑。顺流者，将借势驶向下沉

市场的广袤价值洼地，在深度链接用

户中重获增长；而逆流者，终将被日

益沉重的压货成本与渠道冲突的漩

涡无情吞噬。

未来，酒业的竞争，是生态位之

争，是融入消费者生活图谱深度与广

度的较量。唯有构建全域触达的便

捷性、满足即时需求的响应力、深耕

多元场景的渗透力，酒企才能在汹涌

的渠道变革中锚定价值。

启示三：
融合全渠道，深化场景价值

美宜佳在合伙加盟模式上的创新，

更具突破性借鉴意义，特别是其坚持

“投资权与经营权分离”。据悉，加盟商

仅需投入30万元-35万元，运营则委

托给总部认证的专业团队，并以固定月

管理费替代传统利润分成。这套机制

有效规避了传统经销体系的压货博弈，

运营更灵活，且精准契合中小投资者

“规避风险、稳定收益”的核心诉求。

反观当前酒业，为维持业绩增长，

向下游经销商压货已成普遍痼疾，导致

厂商关系持续紧张，大商不堪库存重压

倒戈竞品的案例屡见不鲜，深刻暴露了

“压货捆绑”模式的脆弱性。若将便利

店的模式复制至酒业，或可由酒企牵头

组建专业终端运营公司，为烟酒店提供

涵盖数字化选址、智能选品、自动补货

等环节的全流程托管服务。投资者按

店面规模缴纳基础服务费，考核核心指

标，彻底从“压货量”转向“动销率”。这

种深度重构将催生健康新生态：投资者

安心作为财务出资方，运营公司专注渠

道效能提升，酒企转型为服务支持者，

共同构建可持续的酒业流通新生态。

启示二：重构加盟关系，化解压货顽疾

梳理美宜佳的发展史，其对下沉市

场的精准洞察与布局是首要启示。

时间回溯至1996年，彼时，叶志坚

经营连锁超市“美佳”已满六年，且持续

盈利。然而，面对外资超市大举进驻的

冲击，他做出了一个果断抉择：关停超

市业务，转型创立美宜佳便利店。这样

做的战略核心在于，敏锐捕捉并精准切

入外资巨头忽视的市场空白——当时，

东莞90%的人口是产业工人，工业区严

重缺乏小型零售服务点。

此后，美宜佳避开外资扎堆的核心

商圈，坚定实施“农村包围城市”策略，

深耕工业区、城中村与城乡接合部。

2024年数据显示，其54%的门店扎根

三四线城市，广东省县域新增门店占比

超60%。这些低租金、低成本的区域门

店，凭借更强的抗电商冲击能力和盈利

能力，充分释放了下沉市场的巨大潜

能。

这无疑与传统酒企形成鲜明对比，

后者仍将70%的资源聚焦于一二线城

市的红海厮杀，便利店业态已悄然证明

——工厂区、居民社区等“毛细血管”渠

道，蕴藏着惊人的抗周期消费韧性。美

宜佳联合酣客推出的“爱的是酒”酱酒

便是明证：315ml（99元）和100ml（39

元）两款小规格产品，凭借轻量化包装

与精准定价，创下部分门店单日666瓶

的销售纪录。这为区域酒企指明了破

局方向：放下高端执念，深耕下沉价值

洼地，通过毛细血管级的深度渗透，重

构渠道生态。

启示一：精准卡位下沉市场，掘金价值洼地

中国酒业创新联盟企业展示


