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從啤酒巨頭轉戰白酒江湖，對於華潤啤
酒及其靈魂人物侯孝海而言，這是一個經
過深思熟慮後做出的選擇。
畢業於中國人民大學統計學專業的侯孝

海，有幾大看家本領：一是記憶力驚人，
二是擅於觀察分析、搶抓機遇，三就是精
於營銷、擅於破局。
從2008年操刀實施 「非奧運營銷」 一

戰成名，到其後締造全球銷量最大的啤酒
單品 「勇闖天涯」 ，到百戰歸來執掌華潤
啤酒提出 「3+3+3」 年略、五點一線方法
論、勢能論……再到2019年成功收購喜
力中國，在疫情之下的三年實現華潤啤酒
崛起高端市場，公司利潤從 2017年的
11.75億元增長到2022年的43.44億元、
增長3倍……侯孝海和他的團隊在過往的
每一次勝利，都有獨立、獨到的理論依據
做支撐，謀定而動，屢建戰功。
華潤啤酒和侯孝海在啤酒行業的巨大成

功，無疑是華潤酒業進軍白酒的最大底
氣。
對於當前業內外對華潤酒業和旗下三家

白酒企業的種種議論，侯孝海在此次大會
間隙接受本報與《新經銷》專訪時表示，
我們通過此前 20多年的不斷探索和實
踐，成功回答了 「華潤雪花會做啤酒嗎?
會做全國品牌嗎?會做高端嗎?」 的歷史
三問，現在又多了一問： 「華潤會做白酒
嗎？我想我們更有信心能夠面對這第四
問。」

「如果把華潤啤酒看做一個人的話，這
個公司跟其他啤酒企業是不同的，跟白酒
企業更不同——他有鮮明的個性和張力，
有非常強大的市場搏殺和拚搏的能力。」

「華潤啤酒在過去30年的發展，我們
發展的最大的底氣其實就來自我們這一群
人——我們有激情、有戰鬥力，有商業化
和市場化的思維，我們更適合到市場的大
浪中去，是願意接受新事務、喜歡挑戰的
一群人。」

「在過去30年的發展中，我們積累了
獨特的競爭能力和解決問題的方案、方法。還有
我們有着濃厚的學習氛圍、學習的文化、反思的
文化，我們從學習中來到業務中去，確保我們對
任何事情都有能力形成一整套自己的打法和理
論。」

「我們有底氣做好白酒，是因為我們前面的成功
讓我們做白酒成功的概率要比其他企業更大一些。
隨着企業的發展，當我們來到歷史第五問的時候，
我們相信自己會更加自信，因為我們是一個成功完
成歷史課題的組織，我們有能力、有方法通過在白
酒的實踐，成為白酒行業的行家里手，確保我們取
得成功。」

「坦率地講，我們做白酒並不着急，有啤酒業務
做支撐，我們並沒有太大壓力——因為我們90%
以上的主體業務是啤酒，啤酒業務發展很好，在
90%的業務很好的情況下，我們沒必要擔心這
10%的白酒業務。有啤酒業務這麽龐大的組織、分
銷體系、終端的資源、企業文化、組織能力等核心
競爭力在，我們做白酒其實更從容。我不覺得做白
酒是一個特別艱難、有巨大風險和挑戰的事情，強
大的啤酒業務讓我們更有底氣。」
聞道既行，貴在持之以恆。尤其對於白酒這個長

周期產業和白酒產業中的長期主義者而言，華潤啤
酒的酒業藍圖剛剛鋪開，相信時間一定會給出大家
所希望的答案。
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共賦 「白酒新世界」

進軍白酒產業，是華潤
啤酒在中國啤酒市場上從零
起步、歷經30年時間拚搏探
索、牢牢佔據中國啤酒行業龍頭
地位後的又一次重大戰略選擇。
和30年前一樣，華潤啤酒的白酒

新世界同樣經歷着從無到有，從醞釀
策劃到漸次展開的發展歷程。
在這個既有着強烈的行業傳統，又正

在經歷着劇烈調整的產業，華潤啤酒
應該如何定義當前的中國白酒市場？
如何在其中找準自身的定位？又如
何破局、如何謀新局？成為擺在
華潤啤酒和華潤酒業面前的一
道道重大課題。
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香江觀察

華潤啤酒董事會主席侯孝海闡述華潤啤酒華潤啤酒董事會主席侯孝海闡述華潤啤酒
的的 「「白酒新世界觀白酒新世界觀」」 。。

2020年12月，華潤酒業在海南省海口市註冊成立。
2023年9月19日到20日，在布局中國白酒市場2年零
10個月後，以 「共生賦能 聚力成勢」為主題，華潤酒
業終於在中國偉大的思想家、政治家孔子的誕生地山
東曲阜尼山聖境召開了第一次全國渠道夥伴大會。

在這次華潤酒業渠道夥伴大會上，華潤啤酒董事會
主席侯孝海第一次向華潤系 「金沙酒業、景芝白酒、
金種子酒業」三大白酒企業的300多位渠道夥伴深入
解讀其 「白酒新世界」理論，對如何建設 「白酒新
世界」給出了時間表和路線圖，並對行業的一些不同
聲音給予了回應。

山東省原政協副主席陳光，山東省工業和信息化廳
消費品處處長趙宇，中國酒類流通協會秘書長秦書
堯，中國酒業協會副秘書長甘權，華潤啤酒董事會主
席侯孝海，華潤啤酒總裁趙春武，華潤啤酒副總裁、
華潤酒業總經理魏強，華潤啤酒首席財務官趙偉，華
潤啤酒副總裁、貴州金沙窖酒總經理范世凱，華潤啤
酒副總裁劉有泰，山東景芝白酒總經理干曉峰，安徽
金種子酒業總經理何秀俠，華潤酒業營銷管理中心總
經理閻東攜渠道夥伴和白酒行業專家學者、商界名家
齊聚一堂，共同見證了這一重要的歷史時刻。

尼山問道 什麼是白酒新世界
在正式進軍白酒之後不久，侯孝海便在其 「啤酒

新世界」理論的基礎上，提出了其備受行業矚目
「白酒新世界的」的理論，並據此明確了華潤酒業
「做白酒新世界探索者」的定位。
在侯孝海看來，當今世界已經進入了一個 「新世

界」。中國的崛起及由此帶來的挑戰和摩擦加劇，
歐美的衰弱及由此帶來的舊世界失序，不僅令全球
政經格局正在重構，也給中國經濟和中國消費帶來
了翻天覆地的變化，白酒行業的調整變化及未來發
展趨勢同樣要放眼於全球大變局下進行觀察。

中國業已進入了一個 「新世界」。這個 「新世
界」不是指某個行業某個產業，不僅僅局限於啤酒
和白酒，而是中國的經濟已進入一個新世界、新的
發展階段。因此，中國白酒行業要順應中國經濟高
質量發展的時代潮流，要順應中國新時代的治國理
政的模式和兩個一百年奮鬥目標的發展要求。

白酒行業正在進入一個 「新世界」。在這個新的
世界裏，科技大革命正在全方位的影響着我們，包
括科技對白酒行業，從自動化到數字化，到數智化
和智能化、AI的出現……科技的蓬勃發展對白酒行
業正在產生巨大甚至是顛覆性的影響。

中國的消費正處於一個 「新世界」。在中國人均
GDP 超過 8000 美元後，消費升級將不可逆轉，並
將繼續持續進行。同時年輕人已經變成消費主力，
中產階級迅速的擴大，人口老齡化持續加劇，女性
力量迅速崛起，移動互聯網對消費的影響，同時疫
情對我們的影響尚未結束，並將深遠地影響消費者
的消費方式，消費的確定性和人類對健康、對安
全、對未來的期望值。

侯孝海表示，這一系列變化，帶來的是對中國經
濟的巨大衝擊，各個產業都在轉型升級、轉向高質
量發展。從啤酒行業可以很清晰地看到從規模化發
展到高質量發展、從傳統向現代的轉變，相信白酒

行業也不例外。
新世界與舊世界如此不同，那 「白酒新世界」究

竟會是什麼樣？

侯孝海給出「白酒新世界」的十二大特徵
● 中國白酒進入了消費人群逐步迭代的新世

界，新人類、新群體成為新世界的消費主
力。
● 進入了消費場景多樣化發展的新世界，

消費場景將隨消費人群的改變而更加多樣。
● 進入了價格由雙極發展到兩頭穩、中間強

的新世界。中產階級、Z世代都是中間增強的動
力，300元（人民幣，下同）價格帶的酒將很好
賣。
● 進入了產品質量升級，品質精準表達、品質

第一的新世界。
● 進入了營銷管理的新世界。銷售管理，渠道管

理，客戶夥伴的打造，價格的管控，庫存的管控，終
端的拓展等一整套的模式，未來一定是中國白酒新世
界的主要特徵，未來將迎來真正的消費管理模式。
● 進入了各美其美、美美與共的新世界。出現

了 「濃香領先，醬香長增，清香回歸，多香發展」
的新局面。
● 進入了科技發展、智能製造的新世界。白酒

新世界一定是用科技來推動，用智能來推動，用大
數據釀造好酒的時代。
● 進入了傳承與創新雙向發展的新世界。既要

傳承也要創新，在傳承中創新新世界的模式和方
法，新時代的技術和工藝。
● 進入了產區發展與企業品牌共繁榮的新世界。

因為新世界需要產區，不可能到處都能釀好白酒。
● 進入了產能和產業集中分化的新世界。產業

開始集中化，將來可能會越來越集中，同時分化成
不同的類型，酒莊還尚待觀察。
● 進入了從規模發展到質量發展、生態發展的新

世界。生態釀造、生態發展，將是白酒產業的必選
題，是門檻、是標配。生態不好，白酒肯定不行。
● 進入了政策指引、文化強企、名酒帶動、價

值回歸的新世界。好酒是用來喝的，不是用來炒
的，價值回歸有利於白酒產業健康發展。

「這個改變的世界，在我們看來就是酒類新世
界，不要用過去的眼光看今天，也不要用今天的眼
光否定過去，積極擁抱變化才是第一要義。」侯孝
海表示。

論道尼山 如何建設華潤「白酒新世界」
2020年12月11日，華潤酒業在海口註冊成立。

隨後，華潤酒業吹響進軍白酒的號角——從2021年
8 月 26 日牽手景芝、2022 年 6 月入駐金種子，到
2022年10月25日斥資123億元控股貴州金沙，華潤
系白酒的版圖初步劃定，歷時2年零一個月時間。

如果從現任管理團隊進駐的時間算起，華潤團隊
入駐時間最長的是金種子酒業，華潤團隊入駐時間
是2022年7月，到現在1年2個月。入駐景芝白酒的

時間是2022年10月，到現在約11個月時間。時間最
短的是貴州金沙醬酒，華潤團隊於 2023 年 1 月入
駐，到現在僅8個月時間。因此，對於華潤系的三大
白酒企業而言，在白酒新世界的探索才剛剛開始。

面對市場、渠道和業界對於下一步華潤酒業如何
建設 「白酒新世界」，侯孝海也給出了自己的發展
策略和時間進度表。

在如何建設「白酒新世界」的實施層面
侯孝海同樣給出自己的思考

● 做大媒體宣傳，把握聲量就是銷量的規律，
發出酒業最強音。
● 向名酒學習，向大師學習，向大商學習，不

犯顛覆性的錯誤。
● 建立香型口味和主品牌的強關聯。金沙就是

醬酒，金種子就是馥合香，景芝就是芝麻香，一定
要讓市場和消費者記住這種強關聯，它是品質的保
障，能力的象徵，是品牌的基本定位和印象。
● 優選及創新精準做大 「會展贊節」 的新世界

模式，這是企業品牌建設的關鍵一招。
● 建立華潤啤酒獨特的B2G、B2B、營銷模式

和營銷商業圈層模式，滿足市場需求。
● 建立華潤酒業各品牌在新世界中獨特、個

性、品牌化的自有IP。
● 要做同等價格更好品質的酒和更高價格更好

顏值的酒。華潤酒業追求的是品質更好，顏值更
好，價格更合理。
● 做大高線光瓶，持續啤白雙賦能。
● 搭建白酒新世界的品質表達，建立以消費者

為導向的質量體系、品質體系、口味評價標準。
● 希望未來探索做一些白酒體驗區和售酒機。
● 一定要建立啤酒和白酒雙雙面向消費者的運

營模式。

侯孝海認為，現在白酒產業的發展，將不同於之
前 「區域化—全國化—國際化」的發展路徑。在國
內大循環的經濟背景下，內涵式的質量升級、管理
升級、運營的升級、數字化的升級將成為中國企業
做強做大最重要的方式。

「我們要做的是堅定戰略自信，保持戰略定
力，排除一切噪音，踏踏實實地實踐華潤酒業 『
探索、發展、變強』的三年發展戰略，通過 『3+
3』兩個三年的時間，希望華潤酒業初步成為白酒
行業的新生力量，白酒行業探索者的身份基本明
確。」

「我們是一個長期主義者，我們是要長期經營白
酒的人，我們跟投資者不一樣。誰是真正的白酒的
產業經營者，現在看來，我覺得華潤至少是其中之
一。」侯孝海說。


