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回首30年發展歷程
永遠要把市場化放在第一位

回望過去的30年，在侯孝海看來，華潤啤酒經歷了 「啟
航東北、沿江沿海、全國發展、新世界」四個階段。之所
以能取得今天的成績，主要在於華潤啤酒很好地堅持了
「市場化」這一根本原則。

「我每次總結都把市場化放在第一的位置，因為市場化
真的是彌足珍貴，而且是最大的推動力。它的每一絲、每
一毫的衰減都會阻礙企業發展；沒有偉大的企業就沒有偉
大的經濟，沒有偉大的經濟就沒有偉大的國家。我們要做
偉大的企業，要做產業領軍者，我們要做新世界的領導
者，白酒新世界的探索者，我們必須要堅持市場化，如果
我們在市場化這方面不這麽堅持了，我們就會犯歷史的錯
誤，將來的雪花人就會唾棄我們，無論你多高的位置，都
會被扔進歷史的垃圾堆，所以要堅持市場化的機制、市場
化的思維、市場化的文化，這是華潤啤酒非常寶貴的文
化。我們是中央企業中最市場化的隊伍，我們必須要撐起
市場化的大旗。」

沒有東北的啟航
就沒有華潤啤酒全國的擴張

回顧30年發展歷程，侯孝海對華潤啤酒初創階段的那段
歷史給予高度評價： 「我相信以王群為代表的初創管理團
隊，在東北市場綻放的這朵蘑菇，為華潤啤酒的產業發展

奠定了堅實的基礎。可以說，沒有東北的啟航就沒
有華潤啤酒全國的擴張，沒有大連

的成功，就沒有華潤集
團堅定做中國啤酒產業
領軍者的夢想。沒有王
群帶領團隊的不斷學習
和努力，讓自己逐漸地
成為能夠做啤酒、能夠
賣 啤 酒 的 優 秀 管 理 團
隊，就不會有華潤集團
未來堅定的開始在中國
實施併購整合，做中國
銷量最大的啤酒企業的
決心，這是事實。」

侯孝海說，華潤啤酒
的前 20 年，奠定了華潤
啤酒今天的行業規模地

位，也奠定了華潤啤酒面對新時代進一步脫胎換骨、銳意
改革發展壯大的重要的深厚發展基礎。沒有前20年的發展
成果，就沒有後續10年的發展成功，沒有前20年的經驗
和能力，就沒有後10年改革變革的能力。

創新和顛覆
是華潤啤酒超越對手、超越自己的法寶
在侯孝海看來，華潤啤酒的成功，離不開創新和顛覆。
侯孝海表示， 「創新」是華潤啤酒從開始就具備的基

因，為什麼創新？因為我們不會、不懂，因此只能靠創
造，靠走新的路，因為走舊的路走不過別人，所以只能學
習。所以創新從開始學着賣酒、學着做酒，一直到做品
牌，做高端都是靠創新走過來的。沒有創新就沒有勇闖天
涯，就沒有消費者質量體系，就沒有侯八條，也沒有二十
一條軍規，也沒有高端策論25條等，包括我們的雪花之
路、釀酒之道都是我們自己創新獲得的。

「顛覆」是華潤啤酒身上深層次的經驗，侯孝海也特別
喜歡 「顛覆」。在他看來， 「顛覆」就是顛覆傳統的觀
念、顛覆傳統的模式、顛覆傳統的方法，要顛覆權威、顛
覆理論、顛覆有話語權的人，甚至要顛覆上級，最優秀的
是顛覆自己，我做的事情我顛覆。華潤啤酒歷史上無數次
顛覆自己，比如搞奧運營銷就是顛覆，比如王群的那篇
「但願此風不隨此物去」的文章，都是在講華潤啤酒的顛

覆和創新。
而伴隨華潤啤酒的每一次跨越，行業中對華潤啤酒的質

疑也如影隨形，從 「會做啤酒嗎？會做品牌嗎？會做高端
嗎？到今天的 「會做白酒嗎？」。在侯孝海看來，外界的
質疑其實是在告訴華潤啤酒人，我們在這方面沒有做好，
等我們做好了就沒有這個疑問了。

丟失的五年
值得華潤啤酒人永遠銘記

從2006年開始，華潤啤酒開始向全國進軍、全國發展。
到2010年、到2012年的時候，華潤啤酒僅用五六年的

時間，就實現了 「公司銷量一千萬噸，雪花啤酒銷量一千
萬噸」的 「雙千萬噸」目標，從規模上，華潤啤酒真正進
入中國啤酒、全球啤酒的前列，成為真正的行業巨頭、龍
頭企業。

回想那段時間，侯孝海表示， 「2013年是中國啤酒產業
的分水嶺，在此後的10年時間裏，中國啤酒的容量竟然減
少了四分之一多。回首那段時間，我們雖然在規模上取
勝，但卻沒看到高質量發展的潮流，使得友商在2013年及

其後的四五年時間裏如入無人之境，迅速贏得了中國高端
啤酒市場的領先地位。」

於是，在 2017 年，華潤啤酒開啟了 「新世界」發展階
段。

「當時叫作 『走向新時代』，實際上是想把公司從沉睡
中喚醒，將自己的命運掌握在自己的手裏。此後，通過 『
3+3+3』戰略，華潤啤酒保住了大盤，實現了高端份額持
續提升，開始高質量的發展，進入了啤酒新世界，通過一
系列的戰略舉措，解決了華潤啤酒的歷史問題，打造出華
潤啤酒新生的競爭能力。」

「我們的目標是讓這個公司不僅最大，還要最強；不僅
是龍頭，還要做領軍；不僅做啤酒，還要做白酒；這個公
司不僅會做勇闖天涯，還會做高端；不僅做中國品牌，還
會做國際品牌。」侯孝海說。

回首當初失去的五年，侯孝海認為，這五年對我們來說
很有價值，值得我們永遠銘記。尤其在新周期下，消費進
入了升級和降級、縮量和分化的時代，誰能預見未來，誰
能創造、發現和滿足新的需求，誰就將贏得新的勝利。

向前看走大道共贏新世界
站在新世界的起點，如何面對未來的新時代、如何面對

未來的30年，侯孝海在會上也給出了自己的思考。
★我們要牢記一切為了市場，一切靠市場說話，一切讓

市場裁判，一切以市場結果論英雄，我們共同的目標就是
市場，有時我們忘記了就會失敗，如果我們堅守了就會成
功，我們的基本支撐、基本前提就是市場，這是我們非常
重要的經驗。

★ 「每個時代總有屬於它自己的問題，只要科學地認
識、準確地把握、正確地解決這些問題，就能夠把我們的
社會不斷推向前進」——這是習近平總書記的重要指示，
這對我們啟發非常大。每個產業新周期、消費新周期，總
有屬於它的問題，只要華潤啤酒和渠道夥伴、供應商夥伴
科學地認識、準確地把握、正確地解決，就能夠把華潤啤
酒的事業，把渠道夥伴的事業、供應商事業、利益相關方
的事業不斷推向前進。

★問題是時代的聲音，遇到問題是好事，時代在向我們
發出它的聲音，我們聽到了嗎？接收到了嗎？有沒有把問
題當作我們解決問題發展進步的重要的任務？

★堅持客戶第一，從客戶出發、為客戶着想、為客戶謀
發展；構建 「廠商命運共同體，做酒業新世界的先行
者」。

★我們進入了多周期疊加的新世界。穿越新世界，我們

要 「向前看，走大道，發揮科技和創新兩大新質競爭力，
構建商業新世界的增長曲線；同時堅持樂觀主義和長期主
義，這是我們做產業的最重要的支撐。

★縮量時代的根本策略就是 「新三精」（組織管理的精
簡、業務操作的精細、投資成本的精益），這是商業新世
界消費品企業發展的核心，日本、歐美企業都是在縮量時
代開始將 「三精」作為公司發展的重要支撐。

★不要老守着過去的土地上找糧食，要到另外的山頭上
找果子，不要守株待兔，我們要派一個人守株待兔，派另
外一個人出去找另外的兔子，才可以有生機。

★要守住大盤， 「雙千萬噸」大盤很重要。
★要出海，不出海不行。我們如何能夠讓雪花品牌走出

去，這是我們下一個10年的重要課題。
輝煌屬於過去，時代滾滾向前。面對未來，華潤啤酒在

三十年慶典過後第二天，便在其公眾號上宣布—— 「闖過
三十年，我們的傳奇才剛剛開始。新世界的大門已經開
啟，帶着新的夢想，華潤啤酒人，打起背包再出發。」

華潤啤酒30年

每年的12月16日，是華潤啤
酒（0291.HK）的誕生紀念日。

2024年12月16日，華潤啤酒30周年慶典在深圳
隆重舉行。
當天，華潤置地、華潤啤酒共同打造的總面積近5萬m2的

BREWTOWN啤酒小鎮正式開業，新建的總部大樓雪花大廈圓滿落
成。華潤集團、中國酒業協會、華潤啤酒相關領導、合資夥伴嘉賓、

媒體嘉賓等共同見證了這一歷史性時刻。
當天，華潤啤酒成立30周年榮譽盛典、《管理智慧系列叢書》發

布、國麥產品 「墾十四」 發布等系列主題活動盛大舉行，致敬過往
輝煌成就，展望未來宏偉藍圖。

從1993年收購瀋陽啤酒廠，到如今成為國際啤酒行業的巨頭，華
潤啤酒邁出的每一步都經受了市場的考驗與洗禮；在30年的發展歷
程中，華潤啤酒不僅見證了中國經濟的快速發展，更經歷了中國啤
酒行業的巨大變革。

華潤啤酒董事會主席侯孝海表示，華潤啤酒30年的成長歷程
猶如一部來之不易的商業史詩，為了30周年慶典活動，我們準
備了兩年時間；為了小鎮的開業，我們建設了四五年時間；
為了今天這個夢想，華潤啤酒人奮鬥了30年；30年很長，
也很短，因為進取的道路無止境。繼往開來，30年再出
發，是華潤啤酒邁向新征程的號角。華潤啤酒將通過 「啤
白雙賦能」 戰略，全力推動企業價值化發展，爭做華潤集

團 「十五五」 改革發展的探索者、組織者、引領者。
而此前一天，在12月15日率先舉行的 「2024華潤啤酒生
態夥伴大會」 上，華潤啤酒董事會主席侯孝海既對過

往的30年進行了總結，也對未來的30年進行
了展望，釋放出許多重磅信息。

在華潤啤酒30周年系列慶典活動上，中國酒業協會秘書長何勇先生的許多觀點倍受關
注。尤其何勇先生關於 「現在的年輕人不喝白酒怎麼辦？以後也不喝白酒了怎麼辦？」的
思考，直面白酒產業未來如何發展的時代命題，讀來令人深受啟發。

何勇：不是這屆年輕人不喝白酒
以前的青年人也不太喝白酒

我今天要跟大家說明一下，不是今天的年輕人不太喝白酒，是以前的
年輕人也不太喝。我們現在焦慮的是年輕的消費者開始喝高度酒了，但
是他沒有選擇白酒，這是我們白酒企業焦慮的地方。

以前年輕人喝啤酒，喝低度酒，由於生理的喜好和心理的喜好不太喝
高度酒，但現在的年輕人開始熱衷喝高度酒了，但是沒有選擇喝白
酒，這讓企業很焦慮。這是年輕人心理的選擇，也是生理的選擇，這
是一種事實。

為什麼年輕人會有這樣的一種選擇
白酒企業應不應該焦慮呢？

為什麼很多年輕人喝高度酒但是沒選擇白酒呢，在何勇看來，其
實有以下一些原因。

第一，風味是王道。現在的年輕消費者喝酒最重要的是要悅己，
要喝自己喜歡的風味。而一些洋酒為他們提供了不同的選擇。

第二，情緒成為資產。情緒有價值，就需要對應的情緒商品。
作為酒類更是如此，所謂 「情緒到位，微醺必
備」，我們必須要積累自己產品的情緒價值，讓它
成為消費者的情緒資產。

第三，場景待創造。什麼是場景？當下行業裏有
很多的爭議，也有很多的思考討論。但一定是創
造和改變消費方式的一種營銷方法，這種場景的
創造在未來是不可或缺的。場景的革命啤酒走在
前列的，現在正在從1.0時代走向2.0時代，包括
華潤的啤酒小鎮開業，這些都是新的場景營造，
必將帶來更多新的增量消費。

在創造場景的過程中還要注意 「避免內捲」，
避免內捲的辦法只有一個，用一句話來說就是
「不可複製的差異化」，凡是可以被複製的都是

內捲，不可複製的差異化才是真正的創造性場
景，才能夠在未來產生更多新的增量。

第四，品牌需共情。現在我們看到，品牌是在
消費路徑中最關鍵的一個節點，在這個時候我們
在品牌升級的過程中要建立產品+品牌+消費的
強關聯，才能去共情，只有品牌共情才能帶來更
多的商業機會。對於品牌表達，我只有一句話
「真實做依據，共情是能力」，這是未來的走

向，也是品牌升級的重要指導路徑。
楊凌雲

預見未來 大咖觀點
何勇談「年輕人不喝白酒怎麼辦？」

致敬過去致敬過去致敬過去致敬過去 擁抱未來擁抱未來擁抱未來擁抱未來
打起背包再出發打起背包再出發打起背包再出發打起背包再出發

華潤啤酒管理團隊

華潤啤酒董事會華潤啤酒董事會
主席侯孝海先生主席侯孝海先生

中國酒業協會秘書長何勇先生

華潤華潤BREWTOWNBREWTOWN啤酒小鎮裏歡樂多啤酒小鎮裏歡樂多


