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科技扩产快步走
西凤集团跑出“十四五”加速度

今年是“十四五”开局年，也是新征程的关

键之年。作为中国四大名酒、中国凤香型白酒

的鼻祖、陕酒领军企业，西凤集团以“做大做强

白酒主业，发挥三产联动效应，打造陕酒特色

产区、助力千亿产业集群建设”为总体思路。西

凤集团在实施了一系列卓有成效的改革后，经

营业绩连续多年保持20%以上增速。

面对未来，西凤集团提出了近期和远期目

标，喊出2022突破百亿的口号，并力争在“十四

五”末销售收入突破200亿元，重回一流名酒序

列。2035年，西凤集团白酒产业集群产值突破

1000亿元，其中白酒主业实现销售500亿元，

推动以西凤酒为核心的白酒经济成为宝鸡乃

至陕西省的新支柱型产业。

一个个小目标的背后是西凤集团扩产能、

科技生产、打通渠道布局全国的策略逐一落地。

据悉，西凤集团通过自建、合作和引进，投

资48亿元，自2019年实施从制曲制酒到储存

勾调、从成品包装到物流运输的数字化、智能

化产业升级改造工程。项目规划面积1135亩，

总建筑面积170.18万平方米。

截至目前，3万吨储酒罐群已交付使用；3

万吨制曲技改工程已进入全面试生产阶段；3

万吨优质凤型基酒工程部分进入试运行阶段；

主流产品生产线智能化改造工程已全部完工

并投产。“333”项目建成后，将实现年产优质凤

香型基酒4万吨、优质酒曲3万吨目标。同时，计

划再征地4000亩，实施西凤技改扩能二期项

目，力争2023年具备10万吨、2025年具备15万

吨优质基酒生产能力。

据西凤906白酒酿造车间工作人员介绍，酒

厂扩产能建立在科技创新驱动产业升级的基础

上，3万吨优质基酒项目，共建设3个制酒车间，每

个车间有2808个窖池，设计产能1万吨。其中，全

自动智能化生产的906白酒酿造车间在人工智

能和生产效率方面已达到国内领先水平。

据了解，西凤酒在中国白酒企业中率先采

用同位素质谱仪进行酒质分析和成分及基酒年

份的测定，先后完成了国家CMA认证、CNAS认

证；依托陕西省博士后创新基地，深入与陕西科

技大学、西北大学共建西凤研究院；与中国农业

科学院作物科学研究所、西北农林科技大学、江

南大学、陕西科技大学，联合中国酒业协会，签约

“中国酿酒原料及品质安全研究院”；与中国工程

院院士朱蓓薇等11所高校科研团队建立战略关

系，深化“产学研”合作。

值得一提的是，西凤集团在行业内，率先

对标欧盟食品安全标准，推行成品包装7S、制

酒10S现场管理，持续推进“田园到餐桌”的溯

源管理体系建设。依托中国酿酒原料及品质安

全研究院，开展酿酒专用粮新品种选育、引种

和适应性配套种植研究。

酒香也怕巷子深，为了适应市场新形式，

满足不同消费者的消费场景，西凤确立了“经

销商+自主经营+互联网”三渠道销售模式，形

成错位竞争、相互补位的良性营销生态链，不

断提升自营产品销售能力。

据了解，经过两年不断努力，西凤自营产

品实现了重大突破，目前，自营产品全国经销商

数量已经突破2000家，专卖店数量已设立340

多家，终端网点数量更是高达39万家。在市场布

局方面，针对省内市场，成功打造了宝鸡、西安、

榆林等3个地级市样板市场和凤翔、高陵等9个

“千万级”县区市场，以点带面、辐射周边，迅速

筑牢根据地市场防御网。在全国化方面，构建了

“8+4+4”（八大特区市场、四大潜力市场、四大

发展市场）全国化市场布局。

营销费用高企 区域酒企“内卷”加剧

随着19家白酒上市企业三季报陆

续披露，白酒行业再次交出高质量成绩

单。11月4日，北京商报记者统计了解

到，19家白酒上市企业今年前三季度实

现营收总和2308.61亿元，实现净利润

总和824.85亿元。其中，贵州茅台和五

粮液净利润总额为545.93亿元，占比高

达66.19%，稳坐白酒行业前两名。在一

线酒企不断下沉挤压后，二三线酒企的

竞争也愈发激烈。区域企业为拓展市场

提升业绩，也加大了营销费用的投入。

其中，酒鬼酒、舍得酒业的营销费用同

比增长均超过100%。

业内人士表示，区域酒企前三季度

业绩与营销费用大幅增长，一方面是建

立在去年基数低的基础上，另一方面则

是在一线酒企挤压下，白酒竞争内卷

化。企业不扩张就很难生存，但扩张又

需要重金投入，不烧钱很难突出重围，

这也是区域酒企面对的困境。

高质量成绩单

白酒作为近两年火热板块，发展势

头强劲，企业间竞争也不断加剧。从今

年三季报来看，19家上市白酒企业中，

16家上市白酒企业营收净利均实现双

增长。在营收方面，舍得酒业和酒鬼酒

同比增长分别为104.54%、134.2%。而

在净利润方面，青青稞酒、舍得酒业同

比涨幅分别达到232.74%、211.92%，酒

鬼酒净利润同比涨幅也达到117.69%。

事实上，除了上述企业外，其他酒

企也交出高质量成绩单。其中，山西汾

酒、水井坊、迎驾贡酒、金徽酒净利润同

比 增 长 分 别 为 95.13%、99.35%、

80.84%、53.08%。

中国消费品营销专家肖竹青称，白

酒行业在抗周期性、抗风险性方面都有

较强的生命力。目前，白酒市场格局基本

已固化，市场再诞生一个全国品牌的可

能性不大，未来将是全国品牌与区域强

势品牌共存的态势。

中国食品产业分析师朱丹蓬表示，

从三季报来看，其实只有头部企业和部

分区域型龙头企业的业绩相对亮眼，其

他企业业绩相对一般。从时间节点来说，

三季度是酒水类产品开始走旺节点，所

以业绩出现增长，也属于常规现象。

销售费用提升

纵观白酒市场近年来发展，名优白

酒企业在业绩稳定增长的同时，也在不

断拓展下沉市场。面对名优白酒企业的

挤压，区域酒企也在试图突破原本的主

要消费市场，以此来抢占市场份额，实

现业绩的大幅增长。

北京商报记者通过企业三季报注

意到，业绩大幅增长的企业，今年前三

季度销售费用也明显有所提升。具体来

看，酒鬼酒、舍得酒业、水井坊今年前三

季 度 销 售 费 用 同 比 增 长 分 别 为

135.39%、61.31%、59.38%。

事实上，通过提升销售费用来提高

业绩这一做法，并非一招鲜。皇台酒业今

年前三季度销售费用同比增长40.93%，

但营收净利却出现大幅下滑。具体来看，

皇台酒业今年前三季度营收同比下滑

32.67%，净利润同比下滑512.12%。皇台

酒业也是19家上市企业中，营收净利同

比下滑幅度最大的企业。

朱丹蓬分析表示，“好钢用在刀刃

上”，并不是所有企业花了钱就一定会

有所回报，关键在于企业销售团队水平

是否过硬以及区域市场负责人的执行

效率和效果如何。

业内人士则进一步称，通过提升销

售费用来促进业绩的增长，从一定程度上

可以促进产品的动销，提升企业的业绩，但

前提是企业得有一定的品牌力支撑。同时，

企业在通过提升销售费用时，应该量力而

行，不要花了重金却牺牲了企业的业绩。

产品分化加剧

北京商报记者通过三季报注意到，

随着消费升级，企业高端产品营收也在

不断提升。在产品力、品牌力和渠道模

式创新的支撑下，白酒价格的上行空间

已经打开，产品结构升级成为行业增长

的主要方式。

与名优酒企超强的品牌力和产品

力不同，区域酒企由于品牌力、渠道力

不足，主要的消费市场以省内及周边地

区为主。

北京商报记者了解到，今年前三季

度，口子窖高档产品实现营收34.35亿

元，同比增长34.31%，占总营收的

94.65%。今世缘特A+类和特A类产品

实现营收分别为25.29亿元、10.12亿元，

同比增长分别为49.74%、12.79%，合计

占总营收的66.4%。金徽酒高档产品实

现营收8.74亿元，同比增长43.39%，占

总营收的65.18%。水井坊高档产品实现

营收33.41亿元，同比增长76.03%，占总

营收的97.6%。

有白酒资深人士向北京商报记者

表示，从企业业绩来看，白酒品牌分化

进一步加强。除了贵州茅台和五粮液强

势品牌外，大多数品牌都在存量市场下

竞争，企业的管理成本、扩张成本、渠道

成本都在大幅增长。品牌间的竞争进一

步加大，市场竞争进一步加剧。对于区

域酒企而言，要尽快找到新的增长点，

如果只通过提高销售费用来带动业绩

增长，并非长久之计。

朱丹蓬表示，头部企业下沉是必然

的，区域酒企布局全国化也是必然的。

从整体来看，企业单靠提升销售费用，

是不足以去支撑企业发展的。

北京商报记者刘一博翟枫瑞

头部白酒企业

前三季度营收、净利一览表

（单位：亿元）

贵州茅台 五粮液 洋河股份

72.13
173.27

372.66

746.42

497.21

219.42

营收

净利润

茅台高端产品“独醒”降价潮

与降价擦身而过

半月来，以2021年53度飞天茅台

（500ml）散瓶及原箱为主的普通茅台酒终

端市场价格迎来下跌。据坊间消息，“部分

飞天茅台酒拆箱令取消”这一政策的实施

或是产生终端价格下跌现象的原因之一。

茅台相关负责人对北京商报记者表

示，目前贵州茅台终端控价的主要对象为

新年份飞天茅台酒，不过具体信息仍需询

问茅台酒销售公司。

值得注意的是，普通茅台酒终端市场

价格持续下跌的同时，茅台高端酒受到的

影响甚微。

据北京商报记者不完全统计，自10月

21日至11月3日，生肖茅台酒中以狗年生

肖酒为例，狗年生肖酒原箱终端市场价格

由4350元/瓶降至4300元/瓶、狗年生肖酒

散瓶终端市场价格为4100元/瓶并未有降

幅，仅原箱每瓶价格下降50元。茅台年份酒

中以十五年茅台年份酒为例，十五年茅台

年份酒原箱终端价格由6550元/ 瓶降至

6500元/瓶、十五年茅台年份酒散瓶终端价

格由6300元/瓶降至6250元/瓶，原箱与散

瓶每瓶售价均只下降50元。

据茅台时空官方微信号消息，10月26

日，在阿里拍卖举办的老酒拍卖之夜上，一

瓶1957年茅台酒以156万元落槌。纵然茅

台酒大部分产品终端售价持续下降，但茅

台老酒依旧可以拍出高价。

此外，刚一上市就被市场炒得火热的

香溢五洲茅台酒如今终端价格仍在5000

元/瓶上下。而自首发以来价格一路起起伏

伏的燕京八景茅台酒套装，目前终端价格

更是近80000元/套。

北京地区茅台酒经销商对北京商报记

者表示，茅台高端酒一直保持着平稳增长

趋势，偶尔有些波动，但影响并不大。

保值属性凸显

茅台高端酒多为瞄准收藏市场的年份

老酒。一位茅台酒收藏爱好者小茅（化名）

对北京商报记者表示，“收藏还是以老酒为

主”。市场规模不断扩大，这恰好与茅台老

酒较低的产量形成巨大供需矛盾。

据相关数据显示，2018年国内老酒市

场规模已经达到500亿元，2021年更有望

突破千亿元大关。“今年老酒集市上老酒产

品增长560%、用户增长248%、交易同比增

长151%。”阿里拍卖老酒集市负责人梁程

在全球老酒节上透露道。

业内人士指出，除产量小外，茅台高端

酒系列的收藏价值相对较高，而这一特性

使得茅台高端酒系列供需矛盾进一步增

大，这又进一步影响茅台高端酒系列终端

价格缓慢增长。不仅如此，由于大多数人以

收藏目的购买茅台高端酒，这就使得市场

上产品更加稀有。物以稀为贵，茅台高端酒

系列价格受各种因素影响变动更小。

北京商报记者在京东电商平台搜寻茅

台年份酒、茅台老酒等高端茅台酒注意

到，即便有“双11”特惠加成，但动辄近万

元、几十万元高不可攀的价格仍然让人望

而却步。

程万松表示，像燕京八景等以老酒为

酒体的高端茅台酒市场价格高昂的原因一

方面是酒体为老酒，另一方面则是产品批

量小，核心是物以稀为贵。供需关系影响价

格变化。茅台年份酒主要用以商务宴请、礼

赠等，价格较为合理，市场较为稳定。而生

肖茅台酒主要用于收藏和礼赠，价格会随

着时长而不断增长且兼具金融属性。

产品体系隐现

在同一波“降价潮”当中，普通茅台酒

受“取消部分飞天茅台酒拆箱令”消息影响

严重，而茅台老酒、茅台年份酒等高端茅台

酒终端市场价格波动并不明显。

某茅台专卖店微信朋友圈中，降幅明

显的飞天茅台酒被打上“特价、好价”等标

签，而其他未受影响的高端茅台酒则打着

“可遇不可求”标签，普通茅台酒与高端茅

台酒的表现两极分化。

如果说低产量的茅台高端酒是一小部

分人的“独酌”，那相较而言较高产量的普

通茅台酒则是一群人的“狂欢”了。毕竟比

起动辄万元上下的茅台高端酒而言，普通

飞天茅台酒还算是消费者可以“踮踮脚”够

到的。

中国食品产业分析师朱丹蓬指出，茅

台老酒、茅台年份酒等高端茅台酒有自身

的金融属性。而当某一个产品自身具有金

融属性与价值上升空间时，产品价格受市

场影响的敏感度就会相对较低。

据北京商报记者了解，以茅台年份酒

为主的高端茅台酒多为与陈年老酒勾兑

而成。此类高端茅台酒在消费者收藏茅台

酒产品中占主要地位。“这类产品的收藏

价值会随着年份增长而不断增加。”小茅

如此表示。

值得一提的是，某种层面上，完善的产

品价格体系为“降价潮”起到了很好的缓冲

作用。上有收藏价值极高、拍卖价最高可达

几百万元的茅台老酒，下有几百元的平价

茅台系列酒做“兜底”，同时，53度飞天茅台

酒在终端市场的地位岿然不动。此外，贵州

茅台不断推出各种新品，进一步完善茅台

酒产品线。

北京商报记者刘一博王傲/文

贾丛丛/漫画

明明已经进入白酒旺季，作为白酒界“大哥”———飞天茅台的终端市场价格却迎来一波又一波下跌，一时间引起业内外人士热议。北京

商报记者注意到，与普茅下跌不同，茅台高端酒终端价格却稳如磐石。以十五年茅台年份酒为例，10月21日至11月3日，十五年茅台年份酒

原箱终端市场价格由6550元/瓶降至6500元/瓶、散瓶终端市场价格由6300元/瓶降至6250元/瓶，原箱与散瓶每瓶售价均只下降50元。降幅

不足1%的高端产品与普通茅台酒近10%的下跌率相差甚远。

北京酒类流通行业协会秘书长程万松指出，由于市场普遍关注、聚焦的是53度飞天茅台酒，以致于53度飞天茅台酒的终端价格长期高

于贵州茅台官方建议零售价，普通茅台酒终端市场价格与建议零售价的背离是消费者扎堆消费使然。而茅台生肖酒及茅台年份酒等茅台

高端酒并未有扎堆消费现象，因此不会有太多影响价格波动的因素。
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