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国潮涌入年货节
新老中华老字号们这样整活儿

龙腾虎 风华正茂““粤粤””
文/羊城晚报记者 孙绮曼 陈泽云
图/受访者提供

当春节办年货遇上中华老字号上新，将发生怎样的
化学反应？答案是国潮汹涌，年味更浓！

近日，商务部、文化和旅游部、市场监管总局、国家知
识产权局、国家文物局等五部门公布第三批中华老字号
名单，嘉士利、珠江桥、利口福等382个品牌获得认定。

这些新晋品牌是优中选优的结果。它们不仅有传承的
文化底蕴，在创新及经营活力上也更胜一筹。与此同时，商
务部表示，将全年持续推进“老字号嘉年华”活动，打造更多
沉浸式、体验式消费场景，把国货“潮品”送进千家万户。

一时间，随着春节消费火热，新老中华老字号们开
始“整活儿”，让国潮之风越吹越盛。

老字号承载着中华优秀
传统文化，植根于百姓日常
生活，也是国货“潮品”的重
要组成。

“国潮文化是近年来年轻
人追捧的文化方向，我们也会
乘着国潮东风不断实现高质
量发展。”嘉士利集团董事会
副主席兼执行董事谭朝均在
接受羊城晚报记者采访时表
示，作为一个新晋中华老字
号品牌，嘉士利接下来将会迎
合年轻人的需求，创新产品线
布局以及业务形态布局。

据谭朝均介绍，在今年年
货节期间，嘉士利就推出了系
列年货礼盒产品，不仅口味创
新，品质有保证，而且在包装
上具有浓厚的国潮元素，红色
元素的应用，“大吉又大利”

“恭喜你”等名称，让浓浓的年
味扑面而至。

与此同时，一些老的中华
老字号也没有闲着。越来越多
的老字号品牌顺应潮流变化，
推出符合国潮消费需求的新产
品，并在营销上进行创新，从
而共同勾勒出年货节的国潮新
底色。

最近，广州的花城广场上
被一抹热烈而独特的“中国
红”点亮——一个周身被红木
棉团团包裹的大型红罐王老吉
艺术装置亮相，这是中华老字
号王老吉为广州送上的春节美
好“吉愿”。广州王老吉大健
康产业有限公司常务副总经理
赵敏表示，在2024年春节来临
前，王老吉就借势推出“超吉
星期八”创意营销活动，希望
能为广大消费者提供与中华传
统文化更深刻的情感链接，进
一步拉动内需增长，打造春节
市场增长新动力。

据介绍，为了进一步扩内
需、促消费，王老吉将给消费
者带来一系列的优惠和福利
活动，如与“百度地图”联合
发布价值 50 亿元的优惠券，
从 2 月 1 日到 2 月 18 日天天
免费领取的千元神券包，包
括“打车券包”“加油券”“美
食 券 ”等 ，覆 盖 了 多 种 消 费
场 景 。 除 了 营 销 方 式 的 创
新 ，产 品 的 迭 代 也 至 关 重
要，春节前夕，王老吉“超吉
星期八纪念罐”“三吉添福礼
袋”“开工大吉定制罐”系列新
品发布，寓意着龙年大吉、开
工大吉。

在保持传统特色的基础
上，中华老字号在质量、服务、
设计、审美上全面发力，成为
引领消费潮流、促进消费升级
的重要力量，展现出老字号在
新时代的“正青春”发展态势。

放眼市场，在这一波涉及
线上线下的年货节中，最大的
亮点是，中华老字号新势力
的加入，带来全新气象。

据了解，在商务部对于中华
老字号的新认定标准100分中，

“历史文化深厚”占38分，“经营
管理规范”占22分，“创新发展
能力突出”则占比高达40分。

资料显示，新入选的中华
老字号品牌，2022年实现营业
额超过5200亿元，平均值较前
两批进一步提升。其次，新入
选的中华老字号也更年轻，平
均年龄 138 岁，代表着在创新

活动等方面更为突出，不仅可
以“倚老”，还可以“卖新”。

可以说，新晋老字号们不
仅要有悠久的传承历史，还要
有良好的经营活力，持续的产
品和技术创新。

记者梳理发现，迭代之
后，广东地区的中华老字号优
势特征比较明显。比如，医药
和食品行业相对集中，前者如
白云山中一、王老吉、陈李济、
潘高寿等，后者如嘉士利、广
州酒家、新宝堂等；其次，创新
活力更加凸显，比如，国产饼
干龙头嘉士利每年研发投入

三千多万元，截至 2022 年，嘉
士利共申请了专利 138 件，软
件著作权3件。还首创了鸳鸯
夹心饼干、橙汁夹心饼干，并
出口东南亚，开创中国夹心饼
干先河。

据悉，作为饼干龙头，新
晋中华老字号的嘉士利，拥
有超过 60 年的传统制饼技
艺 。 从 创 业 初 期 的 全 手 工
饼，作坊式生产到如今现代
化机械生产，一直坚持传统
的 工 艺 与 创 新 研 发 科 技 结
合，自行研发生产了早餐饼、
薄脆饼、夹心饼等产品。

新老中华老字号点亮新国潮
的背后，除了有品牌的努力和创
新，还有国家的大力激励，以及消
费者对国潮的全面拥抱。

春节线上年货节方面，淘天数
据显示，“龙的传人”对龙偏爱，龙年
的年货消费市场掀起“龙卷风”。天
猫年货节开启以来，“龙年”相关商
品搜索同比增长超5倍。故宫旗舰
店的龙年福盒已火速卖出10万件，
龙年金饰热度同比增长500%……

越来越多的年轻人成为年货消
费的主力军，也是国潮消费在春节
前呈现爆发增长的一个原因。阿里
巴巴数据显示，从人群数量和GMV
两方面来看，在年货节购物大潮中，
25岁至34岁的年轻群体已全面“接
管”家庭主导权，成为最核心的购买
力量，这一年龄段的成交人数占比
达到了42%。

与此同时，在政策端，2024 年
一季度，商务部以“国货潮品”为主
题，开展全国网上年货节、老字号嘉
年华、全国消费促进月等专项活动，
各地也将结合实际，创新举办各类
特色活动，营造浓厚的节日消费
氛围。

在全国年货节大潮之中，
广东年货节是不可或缺的
一 笔 。 节 前 ，广 东 启 动

“粤消费 粤精彩”消费
券“留在广东过大年”

年货零售专场，线上线下的年货节
也如火如荼进行。

从政策到平台，从消费者到
中华老字号，共同勾勒出年货
节浓浓的国潮风。而年货节
奏响国潮新旋律，新老中华
老字号当仁不让，不仅引
领这一潮流，也必将从
这一潮流中受益。而
让我们乐见的是，新
老势力总动员，国
潮风越来越猛，
让这个年货节
年 味 更 浓 ，
更红火了。

春节期间的酒水消费，对于消费市场来说，
是走亲访友、迎来送往当之无愧的主角；对于商
家来说，春节是最重要的消费旺季节点，无论是
进货量还是销售量，在全年的份额中占有最重
要的地位；对于厂家来说，这一“开门红”能否打
好，关乎全年的业绩。

相对于能储存的食材，白酒的销售旺季不
在于春节期间，而在于之前的一个月。无论在
商超，还是在烟酒行，各种喜庆的酒产品堆头都
摆在显眼的位置，很多包装以红色为主，有些还
打出让利优惠、买二送一等促销口号，配以龙年
的设计符号。

王先生家早早就买了两箱白酒。“我们是在
双十二期间囤的，当时有打折，一箱每瓶价格在
千元左右，还有一箱大概三百元。”他告诉记者，
作为老广，本地亲戚多，一到过年少不了两三次
家族聚餐，喝掉两三瓶好酒是每年的常态。剩
下的送送礼，朋友串串门简单小聚就喝便宜一
点。他还表示，近年来已经很久没有和朋友聚
聚了，今年要好好喝两杯。

刚工作一年，留在广州过年的小刘则是在
超市大采购时买了两提乌苏啤酒，和几个同样
留下值班的同事聚在一起涮火锅和吃年夜饭。

“啤酒配火锅，比较爽。”至于其他酒的品种，他
表示聚餐吃的是热热闹闹，白酒还不太习惯消
费，红酒气氛不太搭。

在产品品类上，“白酒一哥”茅台理所当然
是需求天花板，不论是自饮还是礼赠，飞天茅台
始终是高端消费的首选。有经销商告诉记者，
春节前一个月开始，飞天茅台的价格缓慢上涨，
飞天的当年新品价格接近 3000 元/瓶，比年中
上涨了500元至600元。

“今年过年白酒的销售还可以，主要还是品
牌酒销售得好，比如茅台、五粮液、习酒等。”广
州酒类行业协会会长陈鹏告诉记者，据他观察，
600元至 1000 元价位的酒比较畅销，其中飞天
茅台在 3000 元的价格带独占鳌头。但是洋酒
消费表现一般，有所下滑。分析原因，他认为很
多原来的洋酒消费者转向白酒，和白酒的消费
体感良好有一定的关联性。

春节消费场景主打的除了聚餐，还有送
礼。“为满足春节市场需求，我们也囤了一批货，
给年后的礼品消费和节日消费预留。”有经销商
告诉记者。在礼品市场，近年来生肖酒成为一
大特色，不仅外形漂亮，还具备收藏价值。茅
台、五粮液、泸州老窖、古井贡酒、舍得、洋河等
众多白酒品牌纷纷推出龙年生肖酒，希望借此
抢夺市场。以行业内称呼的“龙茅”（茅台龙年
生肖酒）为例，价格刚上市时冲上了 8000 元巅
峰，虽然很快跌到了 3400 元左右，但还是有相
当的品牌溢价。

不过，今年生肖酒的亮点集中在五粮液
上。广州俊涛名烟名酒连锁公司创始人张建伟
告诉记者，五粮液的生肖酒今年比较红火，已
经卖断货了，还有客人前来询问，市场的价格
已经逼近 4000 元。据了解，五粮液此次龙年
生肖酒的瓶身工艺非常复杂，龙瓶打造历经70
余次设计修改，300 余次开模调整，“造型和颜
值都好，做摆件好看，送人也有面子。”有消费
者这样评价。

除了白酒，其他品类也铆足了劲儿增加春
节期间的喜庆，通过消费者对中国传统文化和
生肖文化的热爱和认同，增加对品牌的认可。
如嘉士伯不仅携手插画艺术家胡云峰打造了
龙年新春限定包装，用红火的特定包装为品
牌装点上了祥和喜庆的气氛，还在广州、
佛山、东莞、柳州、重庆等多个城市举
办“龙运接收点”线下快闪打卡和
各种有趣的线下活动。

春节酒水
消费旺旺旺
中高端价格带受欢迎

文/羊城晚报记者 程行欢
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“刚需”变“精品”
传统超市要让消费者重回线下门店

既是华润万家2024
年新开的首批门店，又
是近年来越来越少的大
卖场门店，华润万家广
州荔湾健康港店受到业
内的广泛关注。开业一
个月来，门店用销量和
人流站稳了脚跟，这对
华润万家、对行业而言
都是一针强心剂。特别
是在近年来传统商超行
业频繁传出“老店关门”
的大背景下，今年即将
迎来40岁生日的华润万
家成为一个很好的研究
样本。

在新消费时代，传统
超市还有什么优势？华
润万家相关负责人表
示，传统超市行业凭借
渠道优势建立起的护城
河已被打破，但 40年沉
淀的供应链管理、库存
管理和精细化运营经
验，让华润万家有能力
主动求变，近期在上海、
广州等地同步开启门店
业态升级的新战略。一
方面，随着越来越多门
店租约到期以及广州城
区变迁，华润万家将逐
步关闭或升级多家广州
门店；另一方面，在未来
的一段时间里，华润万
家将陆续把一些不符合
新战略方向的门店，升
级为 Ole、Blt 等更符合
商圈的高端超市，让消
费者重回线下门店。

春节期间，在小红书等社交媒
体上，近期“年货薅羊毛”的推荐名
单中，刚刚“满月”的华润万家广州
荔湾健康港店因为新开张叠加节前
优惠经常上榜。店员告诉记者，最
受年轻人欢迎的是零食区，除了超
市严选口碑好物，大卖场品类多的
优势这个时候也体现出来了，一排
排货架的零食让年轻人在小红书上
感叹“这家店根本走不出来”。

在近年来频繁传出“老店关门”
的大背景下，华润万家为何还有勇
气新开大卖场门店？

华润万家其实已有全盘的考

量。相关负责人表示，虽然很多人把
传统超市大卖场的衰落，归咎于互联
网电商的侵占，以及年轻一代“宅经
济”的崛起。实际上，这并不是“年轻
人不喜欢逛超市了”，而是超市亟需
一场符合时代需求的升级。

中国连锁经营协会（CCFA）发
布的“2022年中国超市TOP100”显
示，在传统卖场门店数量首次出现
下滑的背景下，2022年百强超市企
业合计销售规模为9368.87亿元，同
比增长了超292亿元。

“为什么超市门店数量下滑，销
售规模反而稳步增长呢？这说明尽

管线上电商强势
崛起，但线下超市
依然是不可替代的零
售业态。尤其是随着消
费者对于品质化商品需求
不断提升，传统超市在诸多
方面不能满足其日渐提高的消
费期待，从而促进了精品超市等
新业态的快速发展。超市没有消
失，只是变了。例如精品超市作为
一种提供高质量、个性化商品和服
务的零售形式，近年来在全球范围
内都得到了广泛的发展和欢迎。”该
负责人说。

超市变了，从“不愿逛”到“逛不完”

新消费时代，传统超市还有什么优势？

以广州荔湾健康港店这样的升
级版大卖场门店为例，定位仍是以
生鲜、食品商品为优势品类，战略部
署重心放在大众家庭消费卖场上；
而在深圳、太原和北京三城，华润万
家近日连开 4 家 Ole 精品超市，定
位是全球精品好物集散地。

对此华润万家相关负责人表
示，这对应的是华润万家的“破”与

“立”，“如果说传统商超的衰落已
经成为了无法阻挡的趋势，那么，传
统商超只有及时转型，推出更适合
当下消费习惯的业态，才是发展的
长久之道。”

“破”就是调整，调整新业态，调
整商业结构，调整门店分布等等。

“传统超市最绕不过去的大山，就是
店铺租金的高成本。因为传统超市
的硬性需求往往是场地要大，地段
要好，客流要高，这也意味着背后要

付出高额的租金成本，所以这几年
我们会频繁地听到超市关门的新
闻，一方面除了网购电商对超市有
着天然的价格优势挤压之外，另一
方面便是超市大卖场的租期一般是
10年至20年，经历了中国零售行业
黄金20年的超市们，这几年租约恰
好正在逐步到期。如果想要续约，
现在的租金水平肯定是比十几年前
要高出很多的，尤其是城市里核心
商圈的租金，更是飙升。”

“在最看重‘坪效’的超市行业，
面对这种大幅提高的成本预期，租
约到期关店调整，也许是最好的选
择。以广州为例，华润万家已经在
羊城做了十多年的街坊生意，但随
着越来越多门店租约到期以及广州
城区变迁，华润万家将逐步关闭或
升级多家广州门店。但在近两年
内，华润万家在广州布局了更合适

的地址，并且将带来更多升级的新
业态。”

但该负责人也承认：“随着网购
电商、精品超市等新物种不断改变
传统商业竞争，传统超市行业凭借
渠道优势建立起的护城河已被打
破。但沉淀了近 40 年的华润万家
在产业链条上，有着更强大的供应
链管理、库存管理和精细化运营经
验。同样沉淀下来的，还有对顾客
的洞察能力。凭借着对新时代和消
费新需求的洞察，华润万家旗下已
分别设立精品业态、综合业态以及
社区业态。在未来的一段时间里，
华润万家将跑步入场，陆续把一些
不符合新战略方向的门店，升级为
Ole、Blt 等更符合商圈的高端超
市，更好地满足商圈消费者的升级
需求，同时进一步拓宽门店的服务
半径，让消费者重回线下门店。”
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老字号纷纷推出“国潮”年货

精品超市等新业态快速发展

商超内销售的白酒
羊城晚报资料图

王老吉推出“超吉星期八”创意营销活动

中华老字号再添“新势力”

新老碰撞，“新国潮”消费旺

线上线下“年货节”，国货“潮品”任你选


