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The Drinks Business撰稿人

茅台集团党委副书记、总经理

华润啤酒董事会主席

当前，我们身处理性消费 3.0 时

代，消费者行为呈现出“更愿意为直击

心智的产品和服务买单”等特点。当

消费端已经悄然发生变化，供给端如

何顺应趋势，满足消费者新需求，既是

企业的时代使命，也是生存发展之

道。面对消费的新形势、新变化，企业

关键是要“坚持以消费者为中心，以长

期主义塑品牌，持续为消费者创造多

维价值”。

坚持“高品质”，做好“功能价

值”。无论消费如何变化，产品的功能

属性始终是消费的基础。一是构建先

进的质量标准。对标国内外一流的质

量管理水平，导入EFQM等质量管理

模型，结合自身实际，通过总结提炼，

形成独有的“时空法”匠心质量管理模

式，建立包含质量管理成熟度等指标

的质量绩效评价体系，构建完善的质

量管控标准，并持续更新，始终保持质

量标准处于先进水平。二是执行严格

的过程管控。围绕“供产销”全产业

链，严格执行各项工艺工序，通过PD-

CA循环（计划-执行-检查-处理），持

续优化生产流程，实施全生命周期精

细化管理，确保过程质量稳定、可控。

三是建立科学的品质表达。一方面，

构建科学的品质表达体系。挖掘影响

品质的核心因子和要素，建立多维度

的品质表达体系，让消费者科学地感

知产品“好在哪里”；另一方面，设计可

量化的品质指标。对品质的影响因素

进行科学测定和分级，尽可能以可量

化的数据指标作为参数，建立产品品

质评分等指标，让消费者直观感受到

产品“好的程度”。

坚持“强感知”，做优“体验价

值”。消费者对产品的感知越强，创造

的体验价值就越高。一是良好的感官

体验。产品带来的感官感受，是最直

接、最基础的体验。企业应该站在消

费者的立场，坚持精益求精，精雕细琢

每个产品细节，给消费者创造极佳的

使用体验。同时，还应该创新融入最

新的数字化手段，辅助消费者更好地

体验产品。二是深厚的文化体验。具

有文化底蕴的产品，能给消费者带来

精神层次的体验感。企业应该深入挖

掘中华优秀传统文化基因，将其融入

产品设计中，提高产品的文化内涵，赋

予产品文化属性，满足消费者精神文

化消费需求。三是深度的价值共鸣。

产品带来的最高级体验，是让消费者

心生共鸣。

坚持“真善美”，做足“情绪价

值”。于企业而言，为消费者提供情绪

价值，关键在于坚持长期主义，塑造

“真善美”的品牌。一是物质层面，要

求“真”。聚焦消费者需求，持续追求

品质卓越和产品创新，满足消费者不

断升级的需求，以“真诚”的态度、“真

实”的产品取得信任。二是精神层面，

要向“善”。通过“回望历史”，结合中

华优秀传统文化，并将其融入产品中，

在挖掘、传承和保护中，推动传统文化

创造性转化、创新性发展。同时，要在

国际化上，坚持兼容并包的态度，在讲

好中国品牌故事的同时，充分尊重和

保护“本土文化”，为保护人类宝贵的

文化遗产资源，贡献中国品牌的力

量。三是物质和精神结合层面，要共

“美”。企业既坚持以消费者为中心，

提供更多既高品质、又富有内涵的产

品和服务，以物质和精神的双重供给，

持续满足消费者对美好生活的向往；

又坚持践行ESG发展战略，与相关方

构建利益共享、情感共连、价值共创的

生态系统，提供物质层面的满足感，创

造精神层面的愉悦感，持续给足、拉满

情绪价值。

以三重价值顺应理性消费时代趋势

当前，酒类产业正处于深度调整

期，实现产业复苏与价值重塑需要长

期积淀，这要求我们以充分的战略耐

心持续推进，做足准备。国麦的发展

不是一朝一夕的事情，过去我们叫“三

年小成五年大成”，但对国麦项目来

讲，“五年小成十年大成”就不错了，诸

如农业源头端的产业升级，甚至可能

是跨越一代人的系统工程，所以，我们

必须保持战略定力与资源持续投入。

“麦子不自主”，意味着风味无底

气、成本无掌控、品牌无底蕴、产业无

脊梁。为此，华润啤酒于三年前启动

“国麦振兴”战略，从育种、种植到加工

全链条发力，构建“企业+科研+基地+

农户”协同模式，累计在苏北、内蒙古、

西北等地建立标准化种植基地2万余

亩，探索出一条国产啤麦振兴的实践

路径。

国麦振兴不仅是供应链变革，更

是文化回归与信心重建，需要注意以

下四点。第一，要保持初心，谨记一粒

粒大麦支撑起了整个行业的良性循环

和品质根基。第二，“国麦振兴”要从

“安全”迈向“自信”。第三，要产业链

协同，共同融合发展新图景。第四，

“国麦振兴”要一麦相承，共酿美好；要

以麦为媒，拥抱下一个“啤酒新世界”。

国麦振兴是一项关乎全产业链、

全行业生态的系统工程，绝非单一企

业可独力承担。透过四个“在（再）”，

为“国麦振兴”发展指引方向。

第一个“再”：再回首，成绩辉煌。

3 年前，华润啤酒在行业内率先推行

“国麦振兴”战略。彼时，国麦产业基

础薄弱，没有找到一条真正发展、强大

和振兴的道路。华润啤酒以“产学研

融合”为切入点，联合国家大麦青稞产

业技术体系、产区农场及麦芽企业，通

过资源整合与技术投入，探索产业升

级路径。目前已在国产麦芽应用比例

提升、种植面积扩大、品种改良及种植

技术升级等方面取得阶段性成果。“国

麦振兴”的本质在于构建“品质-品

牌-价值”三位一体的产业体系，通过

科研投入、科技赋能，使得“从种子到

消费者”的整个链条互相赋能、互相叠

加、互相一体化发展，推动国麦产业走

向高质量可持续发展。

第二个“在”：在路上，任务艰巨。

“国麦振兴”需秉持长期主义。“国麦振

兴”永远在路上，华润啤酒作为行业的

龙头企业，要有这样的认识、有这样的

规划、有这样的战略定力。龙头企业

要始终敢于扛旗、坚持扛旗，坚定地走

在前面，整个“国麦振兴”才有希望。

第三个“在”：在一起，前程似锦。

“国麦振兴”是一项关乎全产业链（从

种植、生产到消费）、全行业生态乃至

国家战略与民生福祉的系统工程，需

汇聚产、学、研、政多方力量，构建跨地

域、跨领域的国麦产业共同体，从种植

基地与产区的标准化建设，到麦芽加

工、啤酒生产、品牌营销的产业链协

同；从国家大麦青稞产业技术体系、高

等院校的科研支撑，到行业研讨会，技

术成果发布和实践经验共享，必须齐

心协力，攻坚克难。

第四个“再”：再出发，满怀信心。

华润啤酒构建了“十五五”国麦振兴战

略，不仅关乎原料供给安全与产能保

障，更关乎社会责任、中国原料的生产

制造、品牌产品的文化自信和历史自

信。我们要“把原料牢牢掌握在自己手

里，把麦芽、麦子掌握在自己手里”，随

时“再出发”，迎接新挑战、开拓新局面。

国麦振兴，从“安全”迈向“自信”

今年 4 月，一股葡萄园抛售潮席

卷法国波尔多，中国投资者成为这场

浪潮的核心群体。这一现象的背后，

既折射出经济形势对消费市场的深远

影响，也揭示了跨国投资中文化差异

与市场规律的复杂博弈。

回溯2010年代，中国买家曾以近

乎狂热的姿态涌入波尔多葡萄酒产

业。彼时，中国正经历经济高速增长

期，奢侈品消费成为社会地位的象

征 。 波 尔 多 葡 萄 酒 营 销 委 员 会

（CIVB）数据显示，中国市场年消费量

一度高达8000万瓶，稳居波尔多最大

出口市场。这种需求直接催生了投资

热潮——176 座酒庄被中国买家收入

囊中，其中不乏房地产商、企业家等代

表性人物，他们不仅追求葡萄酒本身

的商业价值，更将其视为一种“身份标

签”。

然而，这场资本狂欢未能持续。

自2017年起，波尔多对华葡萄酒出口

量腰斩至4000万瓶，酒庄价格暴跌更

显残酷：每公顷均价从2000年的5.5万

欧元跌至如今的1万欧元。曾经斥巨

资购入 18 世纪庄园的房地产商万先

生，如今以180万欧元挂牌出售，亏损

已成定局。表面上看，中国消费需求

减弱造成的高端葡萄酒锐减是直接诱

因，宁夏等国产酒产区崛起进一步挤

压进口市场。但更深层次的问题，则

暴露了跨国投资中的结构性缺陷。

首先，“身份投资”的盲目性埋下

隐患。中国买家往往将酒庄视为社交

资本而非经营实体，这种心态导致多

数收购缺乏长期规划。万先生的坦言

极具代表性：“我买酒庄是为了社交，

而非经营生意。”当经济环境变化时，

这类资产首当其冲成为抛售对象。其

次，文化差异加剧了经营困境。波尔

多中介Michael Baynes指出，中国投资

者常将“咨询建议”视为示弱，导致决

策失误频发。

值得关注的是，市场震荡中正浮

现新的转型契机。一批40至45岁、具

有海外背景的中国新一代投资者开始

入场。他们不再执着于“收购即成功”

的符号意义，而是将酒庄运营与旅游

经济结合——山地骑行、庄园婚礼、民

宿 体 验 等 多 元 化 模 式 逐 渐 兴 起 。

Château Milord通过开发休闲活动实

现盈利，Château Bel-Air 借力 2500

家中餐厅打通分销渠道，这些案例证

明，“文化嫁接”可能成为破局关键。

对此，CIVB态度审慎而乐观。

然而，转型之路仍布满荆棘。法

国银行收紧对小型酒庄的贷款，中国

外汇管制限制资金流出，双重压力下，

波尔多已有 400 座酒庄挂牌出售，其

中，70%亟待修缮。更荒诞的是，一座

酒庄近期以 1 欧元成交，买家接手的

却是持续亏损的“负资产”。这警示投

资者：跨国并购绝非“抄底游戏”，需对

本土市场规律怀有敬畏。

纵观这场抛售潮，中法经济互动

呈现出明显的阶段性特征。初期资本

冲动暴露出全球化初期的不成熟，而

当前阵痛则预示着更深层次的调整

——从“符号消费”转向“价值创造”，

从文化冲突迈向融合创新。对波尔多

而言，中国买家的进退不仅是市场波

动，更是一场关于传统产业与现代资

本如何共生的实验。正如史密斯拉菲

特酒庄（Chateau Smith Haut Lafitte）

拓展护肤品牌的尝试所示，唯有打破

“葡萄酒=奢侈品”的单一认知，构建跨

行业生态，方能抵御周期冲击。

波尔多酒庄抛售潮警示全球化“虚热”


