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技术派接棒总经理 茅台要痛饮数字化?

卖皮肤被指“割韭菜”《王者荣耀》七年之痒了
上线七年吸金力依旧不减。据Sensor�Tower数据，7月，腾讯旗下游戏《王者荣

耀》在全球App�Store和Google�Play吸金2.2亿美元。然而，就在《王者荣耀》继续蝉联

全球手游畅销榜冠军的同时，该款游戏在近日却陷入“割韭菜”的舆论声中。不少玩家

反映，《王者荣耀》近期推出新角色皮肤“瑶”，根据抽奖运气的不同至多花费超800元

才能获得皮肤，也就意味着获得该款皮肤所需花费的成本大大提升。同时，玩家对于

该款皮肤“塑料感建模”“特效贴图”的声音也不绝于耳。尽管稳坐着MOBA类游戏头

把交椅，但随着争议不断引发口碑下滑，行业竞争加剧竞品频出，爆款后遗症也在《王

者荣耀》的身上开始显现。

赴港谋求二次上市
顺丰押宝国际市场寻“弹药”
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老兵接棒

8月21日， 贵州茅台股价跌破1800元大
关，而在前一天，贵州茅台在人事上也出现一
系列变动。8月20日，贵州茅台发布公告显示，
第四届董事会2023年度第三次会议决定，董
事会提名王莉为公司第四届董事会董事候选
人，并代行公司总经理职责。

同日，贵州茅台发布《关于董事辞职的公
告》显示，董事会于8月19日收到公司董事李
静仁提交的书面辞职报告，因工作调整，申请
辞去公司董事职务及董事会下设专门委员会
相应职务。

根据公开资料显示，王莉于1994年7月担
任贵州茅台科研所分析员， 并于2011年12月
担任贵州茅台酒股份有限公司总工程师、
2016年担任中国贵州茅台酒厂（集团）有限责
任公司总工程师。

随着此次技术岗出身的王莉接任代行公
司总经理职责， 此前该职位上以财务背景出
身的李静仁也随之卸任。

对此，酒类营销专家肖竹青认为，茅台集
团此次新老领导班子交替会较为顺畅， 因为

本次提拔的都是茅台集团从基层员工一步一
步做起来的人， 对茅台生产经营有着丰富的
经验。其中，王莉从一线科研员开始，担任茅
台总工程师多年， 非常熟悉茅台生产质量工
作。因此，提拔王莉将持续保障茅台酒生产质
量稳定，也将进一步推动茅台在数字化转型、
营销体制改革等方面的提速增效。

针对李静仁具体辞任原因及后续工作调
动情况， 贵州茅台相关部门在接受北京商报
记者采访时表示，一切以披露信息为准。

但据知情人士表示， 李静仁已到退休年
龄，此次卸任为正常人事变动。对于李静仁卸
任， 肖竹青指出：“李静仁在贵州茅台已近五
年时间，担任总经理也超四年。在贵州茅台工
作期间，正值内外环境发生深刻变化、企业治
理变革任务繁重的时刻。”

五年之变

从2018年由贵州水库生态移民局副局长
调入茅台工作至今，五年间，李静仁在经历了
从维稳的贵州茅台时任董事长李保芳，到“炫
技”年轻化的现任丁雄军的同时，也见证着贵
州茅台从百亿俱乐部到千亿俱乐部的跨越。

五年间， 贵州茅台最为显著的变革在于
渠道。

在2020年之前， 贵州茅台传统经销批发
渠道以社会经销商为主，辅之以部分商超、电
商。而在新任贵州茅台董事长接任后，于2020
年6月中旬正式签约22家直销渠道，其中酒类
垂直电商和烟草零售连锁首次成为茅台酒传
统经销批发渠道。

北京商报记者梳理数据发现，2020年，贵
州茅台直销渠道与传统经销批发渠道营收占
比分别为85.95%、13.95%。2021年，该数据未
出现较大波动，分别为77.23%、22.63%。2023
年上半年， 贵州茅台直销渠道与传统经销批
发渠道营收占比分别达到54.52%、45.16%。

与加大商超、 电商投放进一步调整传统
经销批发渠道相比， 贵州茅台在直销渠道上
的变革颇有一丝“削藩”的意味在其中。2021
年8月，贵州茅台董事长丁雄军的上任，为渠
道变革添了一把柴。2022年5月， 随着i茅台
App的上线， 贵州茅台旗下直销渠道也由单
一的专卖店渠道，扩充到“专卖店+i茅台”两

大渠道并行模式。如今，随着i茅台业绩逐渐提
升， 曾一度严重偏向于传统经销批发渠道的
天秤也逐渐恢复。

在渠道变革的同时，贵州茅台旗下现象级
超级大单品53度500ml飞天茅台也经历了终
端市场升温后再降温的过程。在李静仁上任之
初，飞天茅台终端市场成交价格在2600-2700
元。时至2020年年底，飞天茅台价格一度突破
3000元大关且高居不下。如今，在渠道制衡之
下，飞天茅台维稳在2700-2800元上下。

对此，中原基金董事、执行合伙人晋育锋
表示， 渠道变革对相对稳定的茅台酒流通价
格有一定影响。 但在出厂价静态不变的前提
下，未来2-3年内，随着贵州茅台直销渠道供
应量以及茅台酒装酒量的提升， 会从一定程
度上抑制快速上涨的茅台酒价格。

老人新路

如今，当人事层面经历新老过渡之时，贵州
茅台在数字化上的变革也正经历着新老交替。

据亲近品牌人士透露， 领导统筹茅台体
系内部和外部协作700人团队研发测试i茅台
实施数字化营销改革， 以及巽风数字世界开
创行业数实融合，王莉都是带头人。

根据公开数据显示， 目前i茅台注册用户
突破4000万，成为茅台数字营销的主阵地。此
外，巽风数字世界注册用户突破386万，日活
跃用户近40万。

事实上，对于数字化布局，丁雄军早在今
年上半年便提出，要加快推动数字化，对i茅台
进行优化升级，推动系统功能迭代，提升数据
运营能力；要在“巽风”共创阶段实现功能上
的突破，推进工业互联网运营，全面推进标识
解析规模化应用。

尽管数字化已经成为贵州茅台重点工作
之一， 加之此次新任代行公司总经理职责的
王莉进一步加码， 但作为数字化主阵地的i茅
台，也不得不面临业绩隐现天花板。

肖竹青向北京商报记者指出：“茅台酒集
团在i茅台App和全国42家茅台直营店和茅
台自营的电商领域直供销售额已经接近50%
市场份额， 未来会在50%的临界点迎来直营
业绩天花板。”

一面是贵州茅台对数字化倾尽全力
的支持，一面是隐现的业绩天花板 ，如何
让数字化走新路，成为摆在贵州茅台面前
的问题。

对此， 业内人士进一步指出：“数字化对
于目前的贵州茅台而言， 在担任消费者教育
职责的同时，也在不断创收。随着新人高管的
上任， 可以看出贵州茅台对于数字化的重视
程度。 但未来贵州茅台则需要在数字化之下
寻找新盈利途径， 贵州茅台数字化进程并非
坦途。”

北京商报记者 刘一博 冯若男

代币抽奖

日前，《王者荣耀》因角色“瑶”的皮肤陷入
“割韭菜”的质疑声中。

资深玩家张清给北京商报记者算了一笔
账，“瑶”此前的皮肤价格在28-178元间，但本次
的皮肤获取不能直接购买，而是需要氪金购买代
币，通过代币抽奖获得，这也就意味着手气不好
的情况下，需要花费超800元才能获取新皮肤。

事实上， 该款皮肤一经上线就质量与价格
不符的声音便不绝于耳。 一时间，“维护MOBA
游戏的健康发展” 的微博词条与多款其他厂商
的MOBA手游同时登上微博热搜。

“勇者、史诗、传说等皮肤品级，由特效制作
技术水平划定， 但如今各品级特效基本已无区
分度， 仅仅成了定价的标准。 其实也有需要花
2000元以上抽奖获取的皮肤档位， 如果特效足
够好，很多玩家都会接受，但是新皮肤建模塑料
感， 特效也比较粗糙， 质量还不如88元买的皮
肤，却要卖出近10倍的价格。”玩家王乔指出，从
前皮肤上线前要预热，有配套活动，现在却成了
周均上新，为了图鉴的收集度，几乎每周都有新
的皮肤要氪金，越来越吃不消了。

质量问题

实际上， 本轮因皮肤质量问题引发玩家不
满，并非首次在《王者荣耀》的玩家圈出现。

公开资料显示，2019年，《王者荣耀》曾因情
人节皮肤相关问题引发玩家讨论， 并被大量玩

家投诉至中国消费者协会， 最终推出单独退款
政策；2020年，被质疑皮肤货不对板，再次被中
国消费者协会点名。此外，游戏匹配机制等问题
也时常为玩家诟病。

游戏行业分析师卫明野指出，玩家购买角色
皮肤，最终还是“花钱买体验”，而皮肤能够反馈
在玩家游戏体验上的要素是特效，特效质量如何
往往是玩家评价某款皮肤“值不值”的标准。

存量博弈

在MOBA类游戏的世界里，《王者荣耀》毫
无疑问是至今仍无人能敌的“吸金王”。

据Sensor�Tower数据，7月，腾讯旗下游戏
《王者荣耀》在全球App�Store和Google�Play吸
金2.2亿美元。

游戏内，皮肤价格不断抬高，新英雄陆续登
场，联名活动接二连三。北京原野科技有限公司
合伙人朱家亮曾在接受北京商报记者采访时指
出，尽管《王者荣耀》未公布皮肤流水在营收总
额中的占比，但据预测，应占总额一半以上。

游戏之外，作为一款七年的老牌游戏，《王者
荣耀》IP版图已蔓延至多领域。 从周边产品的销
售到餐饮、家电品牌的联名；从以游戏内容改编
的动画，到授权拍摄剧集《你是我的荣耀》，均有
《王者荣耀》身影。此外，衍生游戏《王者荣耀·世
界》已登记获批软件著作权，《王者万象棋》《王者
荣耀 星之破晓》获批版号，《代号:启程》公布概念
预告片。而《王者荣耀》的电竞赛事体系，已围绕
职业和业余开辟出多条赛道。

游戏内深度开发与游戏外跨界联动，让《王

者荣耀》站在聚光灯之下，但并不意味着高枕无
忧。对比过往，《王者荣耀》的总体收入规模面临
下降， 七麦数据显示，5月以来《王者荣耀》i-
Phone端预估收入均低于平均值。

卫明野谈到，MOBA类游戏能够在玩法既
定的情况下，通过视野布局、对手实力、成长发
育路线等多变量因素， 让每一局游戏都能形成
完全不同的游戏体验， 变化让游戏总能保持新
鲜感，也因此拉长了游戏的生命周期。例如2009
年推出的《英雄联盟》，2013年的《刀塔》，如今仍
热度居前。随着玩家的增量规模缩小，厂商进入
存量博弈期，游戏体验是竞争重点。

内忧外患

值得注意的是，这场因“皮肤”而起的风波，
让格局趋于稳定的MOBA手游市场掀起新浪潮。

北京商报记者注意到，网易旗下的《决战平
安京》、竞技世界的《曙光英雄》等手游接连推出
福利活动拉新、引流。

数据显示，长期位居免费榜200名以下位置
的《曙光英雄》声量快速攀升至榜首，实现日活
跃用户超百万。

业内人士预测， 同类游戏的声势渐起不足
以让《王者荣耀》跌出头号玩家行列，但的确也
为厂商敲响了提升游戏体验的警钟。

游戏行业竞争加剧的大环境之下， 头把交
椅轮到谁来坐从来没有定数。公开资料显示，射
击类游戏《穿越火线》曾风靡全国，成为许多玩
家接触的首款射击类游戏。随着《绝地求生》的
上线风头逐渐被掩盖，《反恐精英》《守望先锋》
等游戏的运营、开发，又在分流《绝地求生》的射
击类顶流热度。

针对《王者荣耀》近期争议及MOBA手游市
场竞争格局，北京商报记者联系腾讯方面，截至
发稿未收到回复。

“游戏产业迭代升级的赛道上，作为长周期
运行的游戏，不在竞争中掉队甚至保持领先优
势，需要流水增长，也需要通过IP开发进一步
打开更多变现渠道。市场跟着需求走，游戏的
商业化节奏变速，玩家需求消极处理，消耗的是
‘玩家缘’，有竭泽而渔风险。”卫明野如是说。

北京商报记者 卢扬 韩昕媛

8月21日下午， 根据港交所公
开文件， 顺丰控股股份有限公司
（以下简称“顺丰”）向港交所提交
IPO申请，联席保荐人为高盛、华泰
国际、摩根大通。

资料显示，本次发行的股票为
在香港联交所主板挂牌上市的境
外上市外资股（H�股）， 均为普通
股，以人民币标明面值，以外币认
购，每股面值为人民币1元。本次拟
发行H股股数不超过本次发行后公
司总股本的10%，并授予整体协调
人不超过前述发行的H股15%的超
额配售权。

对于赴港上市的原因，顺丰在
8月1日发布的公告中表示， 为进一
步推进国际化战略、 打造国际化资
本运作平台、提升国际品牌形象、提
高综合竞争力， 顺丰计划发行境外
上市外资股股票， 并申请在香港联
合交易所有限公司主板挂牌上市。

据此次提交的招股书内容显
示，2020-2022年， 顺丰营收分别
为1539.9亿元、2071.9亿元、2674.9
亿元。 而 2023年一季度营收为
610.5亿元。从细分业务来看，顺丰
速运及大件业务分布收入占总收
入比重有所下滑 ， 从 2020年的
88.8%缩减至2022年的63.5%。其
中， 时效快递服务由58.2%下滑至
39.5%。 而供应链及国际业务增幅
迅猛 ， 从 2020年的 8.7%跃升至
2022年的33.6%。

相比快递、 同城等业务板块，
国际业务正成为顺丰最突出的增
长点。事实上，就在顺丰公布赴港
二次上市消息的前一周，根据嘉里

物流发布的公告，顺丰正在以2.5亿
港元收购嘉里物流旗下亚太区和
欧洲从事快递服务的10家附属公
司。今年6月，极兔“抢滩”IPO之时，
顺丰也以1.54%的持股位列极兔的
上市申请之中。

动作频频之下，顺丰也需要大
量资金予以补充。现如今，顺丰的
上市版图已经扩展至4家， 分别是
嘉里物流、顺丰同城、顺丰房托以
及顺丰控股主体。根据顺丰公布的
赴港IPO申请，2023年一季度，顺丰
投资活动使用的现金净额为141.6
亿元， 相比去年同期的106.4亿元，
同比增长了33.1%。

从外部竞争环境来看，目前中
通已成功回港上市，而极兔、菜鸟
离上市也只差临门一脚。 显而易
见，此次赴港上市，不仅是顺丰加
速进军国际市场的“宣言”，更重要
的是，顺丰也能以此打开国际资本
市场，从而补充更多资金“弹药”来
加快业务拓展。

北京商报记者注意到，当前国
际物流市场价格较之2022年有所
回落， 这也使得顺丰的国际业务增
速自今年1月起下滑明显。根据近日
顺丰公布的7月快递物流业务经营
简报， 供应链及国际业务营收为
48.11亿元，同比下滑41.27%。对此，
顺丰解释称， 主要是受到国际空海
运需求及价格同比下行的影响。

根据顺丰发布的业绩预告，
2023年1-6月， 顺丰预计归属净利
润盈利40.2亿-42.2亿元，同比上年
增60%-68%。

北京商报记者 何倩 乔心怡

资本市场跌落1800元大关时，贵州茅台“二把手”也迎来最熟悉的新面孔。

8月20日，贵州茅台发布公告称，董事会提名王莉为公司第四届董事会董事候

选人，并代行公司总经理职责。据了解，此次王莉接任代行公司总经理职责，也

代表了在该岗位任职五年的李静仁辞任。

相较于财务背景出身的李静仁而言，王莉则是技术岗出身。不仅如此，王莉

还带头研发测试“i茅台”与巽风数字世界。如今，当首位女总经理上任，贵州茅

台的数字化新路如何“软着陆”引发业内外关注和讨论。

贵州茅台2018-2022年
直销、批发渠道营收情况
（单位:亿元)

2022年2021年2020年2019年2018年

直销渠道：专卖店、i茅台
传统经销批发渠道：社会经销商、商超、电商等

743.94
820.3815.81780.96

619.89

493.79

240.29

132.4
72.4943.76

商经


