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Continuous高级客户总监

广东省酒类行业协会会长

茅台集团党委副书记、总经理

广东酒类市场历来是中国酒类市

场的重要组成部分，其多元化、开放性

和包容性特征显著。近年来，随着消

费升级和消费者需求的多样化，广东

酒类市场呈现出更加繁荣的景象。广

东酒协作为政府与酒企之间的桥梁，

致力于推动酒类行业的健康发展，包

括制定行业标准、加强市场监管、促进

酒文化传承与创新等。

近年来，粤酒振兴一直是行业关

注的话题，其优势主要体现在三个方

面：一是地域文化特色鲜明，如梅州米

酒蕴含的客家文化；二是市场潜力巨

大，广东作为经济大省，消费能力强

劲；三是产业基础扎实，拥有一批历史

悠久、品质优良的酒企。在方向上，我

们鼓励酒企坚持创新驱动，以“文化自

信、品质自信、价值自信”和开展“品

牌、品质、品味、品鉴、品相”等建设和

市场推广。

此外，我们还积极推动酒企与科

研机构合作，引入先进技术和管理经

验，助力粤酒产业升级。

当然，粤酒振兴并非一蹴而就，在

这个过程中，也面临不少挑战。一是

市场竞争加剧，国内外知名品牌纷纷

涌入广东市场，给本土酒企带来压力；

二是消费者对粤酒的认知度有待提

高，部分消费者仍倾向于选择传统名

酒；三是酒企自身创新能力不足，产品

同质化现象严重。针对这些问题，我

们需要加强行业自律，提升酒企核心

竞争力，同时加大宣传力度，提高粤酒

品牌知名度。

作为连接国内外市场的桥头堡，

广东酒类市场的发展，与贵州的酱酒

优势和四川的浓香优势相比，其优势

和特点主要体现在独特的地域风味和

文化内涵上。粤酒以米香型白酒为

主，具有口感清雅，蜜香、花香、果香气

纯正等特点，这与贵州的酱香型白酒

和四川的浓香型白酒形成了鲜明的对

比。此外，粤酒还蕴含着丰富的岭南

文化和客家文化，为消费者提供了独

特的文化体验。在市场竞争中，粤酒

应充分发挥其独特优势，加强品牌建

设和市场推广，提升知名度和美誉度。

另外，广东在会展和出海方面具

有得天独厚的优势。

首先，广东是中国重要的会展城

市之一，拥有完善的会展设施和服务

体系，能够承办各类大型展会和论坛，

这为粤酒企业提供了展示产品、交流

经验、拓展市场的绝佳机会；

其次，广东作为改革开放的前沿

阵地，具有开放包容的文化氛围和便

捷的交通条件，为粤酒出海提供了有

利条件。通过参加国际知名展会、举

办品鉴会等活动，粤酒企业可以更加

直接地了解国际市场动态和消费者需

求，从而调整产品策略和市场策略，提

升国际竞争力。

日本米酒和韩国烧酒在国际市场

上取得了显著成绩，其成功经验值得

我们借鉴。首先，它们注重产品品质

的提升和创新，不断满足消费者多样

化的需求；其次，它们加强品牌建设和

市场推广，提升知名度和美誉度；此

外，它们还注重与当地文化、餐饮等的

融合和创新，形成独特的品牌特色和

文化内涵。

在粤酒国际化进程中，我们应学

习这些成功经验，加强产品品质和创

新、品牌建设和市场推广等方面的努

力，同时注重与当地文化、餐饮等的融

合和创新，提升粤酒的国际竞争力。

发挥粤酒独特优势，提升品牌知名度和美誉度

当前，国内宏观经济处于新旧动

能转换期，“变”已成为当今时代的最

大特征，“矛盾交错”进一步左右了变

化的不确定性。

于企业而言，如何在“变局”中“破

局”，于“不确定性”中把握“确定性”，

穿越经济周期，实现可持续高质量发

展，成为“时代之问”。

坚持“改革”释能，开创现代企业

治理“新局面”。

中国企业要通过深化改革持续激

发企业创新创造活力，不断释放于“变

局”中“破局”的强劲势能，让企业站得

更高、看得更远。

一方面，持续提升企业治理能

力。坚持市场化、法治化、国际化的视

野，树立“战略管方向正确、预算管计

划准确、流程管执行到位、绩效管结果

持续改进、风险管基础牢固”的系统思

维，不断推进企业治理体系和治理能

力现代化，塑造与时俱进的竞争力；另

一方面，坚持涵养弘扬企业精神。从

中华优秀传统文化中汲取营养和智

慧，传承“敬业、精业、乐业”的工匠精

神，巩固和塑造“真、善、美”的良好企

业形象，内炼形成应对风险挑战的超

强韧性。

当前，茅台既坚守“传统本色”不

变、“民族印象”不改，也努力将ESG理

念全方位融入企业治理，持续为社会、

合作伙伴、投资者、员工等相关方创造

价值。通过导入 EFQM、卓越绩效管

理等国际先进管理模式，推动企业治

理能力再上新台阶。

坚持“数字”赋能，塑造可持续高

质量发展“新优势”。

当前，数字化潮流浩浩荡荡，系列

数字技术飞速发展，深刻改变了人类

生产、生活方式。数字技术的革命性

突破，将不断提升在“变局”中“破局”

的强劲效能，让企业跑得更快、更好、

更稳。

可以运用现代数字技术，对土地、

能源、劳动力等传统生产要素，以及信

息、数据、知识等新生产要素，综合进

行优化组合和创新配置，提高全要素

生产率。同时，还能对物流运输、生产

管理、市场营销等环节，实施全流程精

细化、精准化、智能化控制，进一步提

升企业管理效能。

近年来，茅台致力于通过工业互

联网、智慧茅台2.0、i茅台数字营销平

台、智慧门店等项目建设，持续创新商

业模式，全域推动数字化转型升级，大

力提升价值链管理效能。

坚持“科技”增能，持续创造产业

价值“新路径”。

科技创新是发展新质生产力的核

心要素，能够持续增加在“变局”中“破

局”的强劲动能，让企业走得更远、更

可持续。一方面是“从有到优”，利用

数字、绿色、信息等现代技术，推动已

有的传统产业转型升级；另一方面是

“从无到有”，充分运用科技创新成果，

布局生物制造等战略性新兴产业，开

辟生命科学等未来产业新赛道。

当前，茅台正围绕这两个方向，积

极推动传统产业专业化、数字化、绿色

化转型升级，不断提升全产业链效能

和绿色低碳水平；探索利用合成生物

学等前沿技术，充分发挥传统微生物

优势资源，探索拓宽生物经济产业幅，

培育打造未来增长极的“新路径”，追

求“更可持续、更绿色化、更高效率”的

高质量发展，创造更大的生态、社会和

经济价值。

科技创新是发展新质生产力的核心要素

时近年末，Continuous 通过一系

列研究和数据，明确了将在2025年及

以后塑造饮品行业的五个关键主题，

并探讨了饮品行业应如何应对。

NIQ数据显示，2023年，无酒精啤

酒 、葡 萄 酒 和 烈 酒 的 销 量 增 长 了

35%。NCSolutions还报告称，41%的成

年人计划在2024年减少饮酒。在整个

西方世界，减少酒精摄入量的趋势日

益明显，无酒精饮料越来越受欢迎，反

映了今天的消费者更了解低酒精或无

酒精饮品对健康的益处。

饮品行业要准备好迎合日益增长

的“清醒好奇（sober-curious）”群体，包

括无酒精饮品的高端化，探索低酒精

替代品，以及创造以使用适应有机香

料和维生素等为特色的健康功能性饮

品。

在营销策略方面，可结合积极的

信息，借助生活方式体验和社区服务

等方式进行渗透和推广。

数据显示，72%的英国消费者表

示，可持续发展的举措会影响他们对

酒吧的选择，58%的人会为具有可持续

性认证（BBPA）的饮品支付额外费

用。对于消费者和企业来说，可持续

发展仍然是一个巨大的影响因素；对

于饮品品牌来说，可以通过推动环保

包装、零排放实践和碳中和运营来探

索可持续发展的努力。

值得注意的是，鉴于如今的消费

者受教育程度比以往任何时候都高，

所有可持续发展的努力都必须来自一

个真实的出处。根据市场研究平台

Gitnux的数据，86%的消费者表示，在

决定是否支持一个品牌时，真实性对

他们来说很重要；91%的消费者通过购

买和推荐来“奖励”品牌的真实性；70%

的消费者表示，“洗绿”是一个危险信号。

Deloitte 数据显示，超过 1/3 的消

费者表示，对个性化产品或服务感兴

趣，这些人中有1/5愿意支付20%的溢

价，42%的消费者希望在定制化方面由

品牌主导。

人们越来越渴望能够反映他们个

人喜好和风格的定制体验、产品和服

务。对个性化营销活动、主题活动和

饮酒体验以及量身定制的忠诚度计划

的需求不断增加。

人们希望体验“特别”。随着人工

智能的进步，更个性化的产品不仅可

以为个体客户提供，也可以为大众提

供。投资于个性化和定制化可以提高

客户满意度和忠诚度，改善客户体验，

而随着技术的不断进步，还可以提高

运营效率。

Right Response AI 的数据显示，

83%的人从网上开始他们的餐厅发现

之旅，这彰显了数字化对即饮场所的

重要性。实现数字化进步不仅有助于

简化客户体验，还可以帮助简化操

作。到2025年，我们可以期待看到更

多的数字创新，从大规模个性化定制

到人工智能驱动的客户服务、生产流

程和创新产品的开发。在餐饮场馆，

我们会看到更广泛、更便捷地使用桌

面平板电脑、交互式菜单、移动订购和

支付方式。随着高级数据分析的实

施，企业可以更深入地了解客户的偏

好，并能够相应地修改他们的报价。

根据 InMoment 数据，77%的消费

者表示，他们对特定品牌的忠诚度超

过 10 年，61%的忠实客户会特意消费

某个品牌，75%的人会向朋友和家人推

荐某个品牌。品牌忠诚度是生命线，

它可以让企业的业务在客户心目中保

持前沿和中心地位，即使由于不可预

测的世界环境，就像过去几年人们所

经历的那样——人们的消费习惯不得

不暂时改变。

2025年酒饮市场拥抱个性化和多元化


