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白酒行业进入调整期，清香型白酒加速发展

粤强酒业积极布局清香型白酒赛道
近几年，白酒行业进入调整期，“三香鼎立”

的格局日益凸显，在酱香和浓香的竞争之下，清
香型白酒增长强劲，清香型白酒梯度企业近两
年正在形成，清香白酒逐渐形成了“一超带动，
多强奋起”的繁荣格局。

国家统计局数据显示，2023年全国规模以
上白酒企业产量449.2万千升，较2022年产
量减少221.8万千升。这是2017年至今白酒
整体年产量的“7连降”。而在白酒因产量过剩
的“江河日下”中，汾阳产区逆势成为少有的增
量，引起业内的极大关注。2023年，汾阳市白
酒产量 22.7万千升，同比增长 28.3%；产值
251.6亿元，同比增长24.8%。

▲粤强集团运营的部分品牌

“从市场趋势来看，清香型白酒在近年来表现出强劲

的增长势头。”谈到近几年白酒市场的表现，粤强酒业董事

长王富强对清香型白酒的前景充满了信心。成立于 1988
年的粤强酒业是国内的主要酒类流通商之一，作为中国酒

类行业发展的亲历者和见证者，粤强酒业把握时代发展之

势，及时调整发展战略，在浓香大行其道的时候，就与五粮

液、剑南春等名酒企业建立了合作关系，坚定地走名酒发

展路线；当酱酒风潮渐兴的时候，又抓紧机遇，与茅台、国

台、国窖、丹泉等名企合作，助推粤强酒业再上一个台阶。

王富强进一步分析，2023年，广东省的酒类销售收入

约614亿元，同比增长4.95%，其中清香型白酒的销售也有

显著增长。同时，清香型白酒在广东、河南、山东等酒类消

费大省的市场占比也在逐年上升。

比如河南市场，从2022年到2023年，清香型白酒的销

售额从 38.15 亿元增长到 45.11 亿元，同比增长 18%，占比

从7.71%提升到8%。

值得关注的是，在汾酒的带领下，清香复兴潮流逐渐

显现。去年 10月，粤强酒业积极布局清香型白酒赛道，与

汾阳王酒业签订战略合作协议。

业内人士分析，清香型白酒获得强劲发展的原因与消费

者需求密切相关，清香型白酒以其独特的口感、香气和清爽的

饮用体验，满足了现代消费者对品质生活的追求，特别是在广

东这个开放包容的地区，清香型白酒更容易获得青睐。

与此同时，粤强酒业选择汾阳王也有多方面的考量。

首先广东是一个开放包容的地区，而广东是粤强酒业的大

本营，渠道网络和服务配套齐全，因此清香型品类切入的

难度较小；同时，汾阳王的中高端产品青花系列，无论是品

相、品味都比较适合广东市场。再次，清香型白酒“清正和

顺”的口感，也适合岭南饮食清淡的风格，

符合当下健康饮酒、养生的潮流。

除此之外，汾阳王的产区、体量优势，

以及深厚的品牌内涵，皆是汾阳王销量稳

步增长的“王牌”。作为山西省第二大酿酒

企业、清香领域第二大品牌，汾阳王年生

产原酒 2万吨，原酒储存量 5万吨。

出于对品质的严苛要求，汾阳王将出

酒率从 50%降低到 43%，导致基酒“损耗”

1200吨，但凭借其卓越的产品品质和非凡

的企业实力，获得了市场的高度认可和消

费者的肯定。

按照规划，2024年，粤强酒业的清香白

酒品类能够实现超亿元的销售额，未来三

年左右时间，则有望达到3亿-5亿元。

从最初的代理模式，到合伙

模式、电商模式、连锁模式，粤强

酒业从未停止过对商业模式的探

索和优化。面对当下的行业调

整、市场内卷、新的商业挑战以及

新的机遇，“商而优”的粤强酒业

走出了一条独特的商业道路。

2020 年，王富强提出粤强合

伙机制，即“粤强平台，事业合伙，

成就共享，同心共享”，这位酒商

“大鳄”认为，“平台共享”是酒商用

创造价值来实现自身价值的方式。

至此，粤强酒业形成了“供应

链体系+合伙公司”为战略的企业

裂变模式。所谓供应链体系，即

与上游厂家建立紧密的合作关

系，获得名酒资源及相应的产能

资源、产品供应资源。目前，粤强

酒业已与茅台、五粮液、剑南春、国

台、丹泉、汾阳王等 100多个名酒

厂商建立了供应链合作关系。另

外，粤强酒业目前在全国拥有800
多个二级经销商、超过15000家终

端客户，与沃尔玛、好又多、麦德

龙、大润发等商超卖场合作，打通

了酒水供应链的上、中、下游。

同时，通过合伙人机制，粤强

酒业以控股、参股、内部创业为合

伙方式全面布局合伙公司。目

前，粤强酒业在广东、四川、湖北

等省份已建立了10余家合伙分公

司，未来还将大力发展裂变。

通过“国台五年市场深耕行

动”，国标酒运营中心稳商扶商，

协助经销商拓展名烟名酒店核

心终端 3000 余家。这一举措显

著增强了品牌与消费者之间的

直接联系。

新零售方面，粤强酒业通过

布局连锁的方式，来塑造企业自

身的商业品牌与粤强品牌的流通

价值。粤强酒业计划在“十四五”

期间，在全国范围内开设 3000家

连锁加盟店，每家连锁店的年营

收平均达到500万元以上。

经过 30 多年的发展，粤强酒

业已成为象征品牌信誉的金字招

牌。因而，粤强酒业能成为孵化

品牌的利器。

“粤强看好”，某种程度上基

本可以与“品牌好”挂钩。国台就

是代表之一，2022年，其品牌价值

位列中国白酒第十、贵州白酒第三，

备受行业认可。2023年，国台制定

了加大力度打造广东为全国战略

市场战略，推进“新名酒建设”。

2021 年，粤强与丹泉合资成

立了广西丹泉酒文

化创意有限公

司，进行包括洞

藏 封 坛 酒 、

生肖酒、大事件定制酒等在内的

丹泉文创产品定制开发。

在清香热势之下，在清香白酒

的大品类之下，粤强酒业将其敏锐

的目光投向了山西汾阳王酒业。

“汾阳王深入实施高质量发

展战略，推动企业的跨越式发展，

全面转型升级到从光瓶酒到盒装

酒的大市场，从数量型增长到高

质量增长的青花、清雅汾阳王‘双

头部’时代，努力实现百亿战略目

标。”王富强不止一次表达了对这

个山西清香第二大品牌的看好。

王富强早已洞见，酒商的价值

已经从以往单纯接产品、赚利润向

树品牌、市场运营上转变。粤强酒

业与国台、丹泉、汾阳王等品牌的合

作，一定是朝着品牌塑造方向去的。

粤强酒业从平台商到品牌塑

造商的实施过程是一个全面而系

统的过程，涵盖了品牌定位、产品

策略、营销策略、品牌塑造、市场

布局与拓展以及数字化转型等多

个方面。通过不断的努力和创

新，粤强酒业已经成功转型为一

家具有强大品牌影响力和市场竞

争力的酒类企业。

王富强介绍，目前大众酒市

场逐渐扩容，高端白酒的“追高”

热度有所下滑。粤强酒业抓住这

一趋势，调整产品结构，推出更多

顺应市场的大众酒产品，满足消

费者日益增长的品质需求。

具体来看，粤强酒业瞄准了

直播电商+新零售这套组合拳。

粤强酒业是最早投资酒仙网

的股东之一，2019 年投资了广州

微牛电商有限公司，如今更是在

四川成立了公司直播带货。对电

商赛道良好前景的预期，粤强酒

业整合平台资源，在各个电商平

台布局了旗舰店，并成立公司推

出直播带货等线上销售模式。

“酒行业可以做百年老店，可

以做百年品牌，如果新进来这个

行业，一定要去更多思考如何定

位、定性做好产品，选择远比努力

更重要。”百亿粤强、百年老店、百

年品牌，粤强酒业王富强有“长远

的野心”，所以粤强酒业总是能敏

锐地嗅到酱香、清香的潮流，及时

地调整模式顺应市场的变化。

3从平台商到品牌商 粤强酒业成为孵化品牌的利器

1 清香复兴潮流显现
粤强积极布局清香型白酒赛道

2独创合伙机制 计划布局3000家终端连锁

◀粤强集团董事长

王富强
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