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记者探访白酒“停货潮”下的济南市场

控货“治标不治本”，稳价提量作用不大

文/片 管悦 济南报道

多家酒企突然停货
对消费者影响不大

近日，记者来到位于济南市
解放东路附近的一家烟酒行，店
主张先生正忙着对照客户预订清
单与代理商对接。自去年白酒销
售逐渐“失意”后，张先生也一改
往日囤货模式。有客户下订单后，
他再和渠道商对接，然后再订货、
发货。

“一瓶酒利润也就一二十块
钱，现在行情不明朗，担心存货在
自己手里掉价，还得赔钱卖。”张
先生说，以建议零售价898元的习
酒窖藏1988为例，此前单瓶拿货
价四五百元，但今年零售价一度
跌至390元/瓶，每卖一瓶都要亏
损近百元。作为习酒的“门面担
当”，其价格下跌也反映了次高端
酱酒市场的整体调整。

提及多家酒企停货一事，张先
生则有些不以为意。“春节刚过，现
在是销售淡季，而且不少经销商也
早已打款订货，市场上的白酒库存
量不低，酒企停货对经销商和消费

者也没有太大影响。”张先生表示，
控货是酒企常见的稳价手段，既是
为了缓解渠道库存压力，保住价
格，也是为给经销商信心，担心部
分经销商为清除库存、短时间快速
回笼资金，从而低价甩卖，助推价
格倒挂。

而在位于济南市泺源大街上
的一家酒行老板王先生看来，今
年的白酒“停货潮”与以往颇有不
同之处。

从时间上来看，今年停货从
春节销售旺季就已开始，牺牲销
量保价格，打破了以往的行业规
律。从价格来看，多家酒企并未像

往年一样停货后提价。从产品来
看，既有八代五粮液、海之蓝、梦
之蓝等头部酒企的拳头产品，也
有泸州老窖老头曲、李渡高粱
1955等百元“口粮酒”，涉及家庭
自饮、商务宴请等多个消费场景。
从参与企业来看，无论是一线名
酒还是区域酒企均参与其中，波
及范围广、持续时间长。

控货只是“表面功夫”
适销对路才是“王道”

据悉，1月，贵州珍酒率先宣
布停止接收第三代珍十五（含无

奖）产品销售订单；多地第八代五
粮液（普五）也停止供货；洋河更
是动作频频，天之蓝、海之蓝、梦
之蓝M6+等产品均加入停货之
列。进入2月，停货力度持续加大，
今世缘、汾酒、泸州老窖、酒鬼酒
等众多酒企纷纷跟进。据不完全
统计，50天内已有十余家酒企陆
续发布16张停货通知。

停货真能保价提量？“停货
后，一些中高端产品价格确实略
有回调，但销量却并未回温。”济
南市奥体中路附近一家酒行老板
肖先生表示，第八代五粮液从900
元/瓶以下回升至950—960元/

瓶，洋河梦之蓝M6+、国窖1573等
产品微涨10—20元/瓶。

肖先生介绍，海之蓝、汾酒
青花20等多款产品价格和销量
变化并不大，单价300元以下的
白酒仍是主力产品。“白酒市场
上可选择性比较多，如果出现断
货，消费者可能会转向其他产
品。”肖先生说。

记者注意到，也有部分酒企
停货目的是给新品铺路。例如，洋
河股份表示，2025年将推出第七
代海之蓝，并率先在江苏省内上
市。山西汾酒在停止汾酒青花20、
老白汾酒10两款产品供货的同
时，将全部升级为五码合一的新
版产品。

“酒企通过控制市场投放量，
短期内是可以保价的。但现在白
酒市场社会购买力不足，同价位
品类间也存在可替代性，暂时停
货只是激发渠道动销活力的‘表
面功夫’。”山东省个体私营企业
协会副会长、帝景名饮品牌创始
人孙帅接受齐鲁晚报·齐鲁壹点
记者采访时表示，从长期来看，若
无法刺激终端消费，停货“治标不
治本”。

孙帅表示，行业进入存量
竞争阶段，酒企最根本的还是
开拓市场，研究消费者需求的
变化趋势，开发出适销对路的
新产品；同时，提升现有产品品
质，让更多消费者认可产品，从
而提高销量。

开年以来，
已 有 包 括 五 粮
液、洋河股份、泸
州老窖、今世缘
等在内的十余家
酒企陆续发布16
张停货通知，从
百元到千元的主
流价格带均有涉
及。济南市场情
况如何？停货真
能保价提量？对
此，齐鲁晚报·齐
鲁壹点记者进行
了调查。

95%的客户为卡特彼勒、采埃孚、德纳、沃尔沃等装备制造世
界500强；2024年营收6 . 8亿元，出口同比激增80%，2025年目标直指
12亿，出口预计突破6 . 5亿元。当同行深陷内卷时，湖西铸业，这家
位于菏泽单县的中国铸造业百强企业，如何能成为全球机械巨头
的“不可替代者”？

文/片 记者 蔡宇丹 菏泽报道

被全球巨头
“盖章认证”

就在上个月，美国客户给湖
西铸业发来了新产品订单。

放眼全球，现在，湖西铸业的
竞争对手除了韩国、欧洲、美国厂
商外，又多了一个印度。

自2015年铸件产量超过美国
后，印度已成为中国之后全球第
二大铸件生产国。几年前，湖西铸
业销往美国的产品已被加征25%
关税。对于美国这家全球化企业
来说，三年时间足够他们更换新
的供货商，但他们却给湖西铸业
发来一批新订单。

2023年、2024年，湖西铸业连
续两年荣获美国卡特彼勒全球卓
越供应商，实现了连续12个月每
百万件0残次品和100%的交付
率。2024年，湖西铸业一次性通过
沃尔沃铸造审核，并经过大众旗
下商用车品牌、全球商用车巨头
斯堪尼亚历时两年半的审核，正
式进入大众供货系统。

湖西铸业究竟有什么能耐，
在关税压力下还能稳稳留在全球
机械巨头核心供应商名单上？

2022年9月，湖西王集团在微
信公众号上发了一篇文章，揭秘
了2022年上半年如何能在3个月

内一次性成功交付卡特彼勒6件
新产品的秘诀。

这6件新产品，来自卡特彼勒
的产品验收标准有800多项，涉及
工序20余道。

和其他客户不同，卡特彼勒
的样件开发中，每道工序都需要
验证，获得卡特彼勒批准后才能
转入下一道工序，这就对供应商
交付周期增加了极大难度。要在3
个月内完成6种产品多个样件交
付，必须一次性开发成功，并且保
证这个过程中每道工序都要一次

性开发成功。
这篇文章展现了完成卡特彼

勒这份“考卷”的诸多细节———
“产品开发一般要经过产品

评审、工装量具刀具设计、过程开
发设计、样件调试、交付五个阶
段，对于材质、设计、工艺、生产、
质量，团队人员对每个环节细节
都极尽苛刻，每个阶段都想要完
成‘天花板’一样的高度。”

这也意味着，印度、韩国供应
商要和湖西铸业PK，同样要具备

“一次做对”的能力。

被全球巨头“盖章认证”背
后，湖西铸业供给卡特彼勒的产
品在2024年全年实现了0残次品，
供给采埃孚的PPM（每百万件的
残次品）在2023年连续12个月降
至0；2023年设备故障率平均降幅
54%，2024年设备故障率在2023
年基础上又下降58%。

不断精进的
技术研发水平

企查查数据显示，2024年1
月1日，山东省黑色金属铸造企
业有17729家，2024年12月31日
有17638家（注：仅统计国标行业
为“黑色金属铸造”的在业存续
企业）。

在这场“幸存者”游戏中，湖
西铸业为什么能成为活下来，并
且活得很好的那一个？

除了有一支由铸造、机加工
等精英人才组成的能打能扛、执
行力超强的队伍外，关键在于“不
断精进的技术研发水平”。比如，
研发团队可以根据客户具体应用
需求，通过调整ADI的化学成分
和热处理工艺，进一步优化性能，
满足特定的工程要求。

2024年，湖西铸业成功开发
80余个项目，新产品增长率达
197%。这意味着这家企业已抛开
传统铸造“大规模低成本”的老
路，拿上了“为客户个性定制”新

剧本。
这套全新组建的数智化制造

体系中，德国KW铸造生产线，日本
马扎克柔性生产线+机器人自动生
产线，MAGMA迈格码铸件模拟分
析系统，蔡司三坐标，DMI8C金相
仪……集齐一个铸造界的全球高
端装备“梦之队”。

要站在金字塔尖，就要啃“硬
骨头”。铸造最主要的控制点是化
学成分和球化率；机加工难点在
于硬度、变形、精度这三方面。这
套由90多台高端智能化装备组成
的“梦之队”，就是要专门吃掉这
些难啃的硬骨头。

产业升级浪潮中，民营企业
亟待资本输送“弹药”。2024年，湖
西铸业引进两家具有国资背景的
战略投资者，对数智化投入不断
加码中———

投资1 . 26亿对现有生产设
备进行智能化升级，更新后关键
装备数控化率达到94 . 8%；建设
MES智能管理系统，生产数据自
动采集率达到98%以上，设备比
现有设备节能25%以上，效率提
升30%以上。

2025年1月，湖西王集团董
事长朱启军在2025单县经济工
作会议上透露，湖西铸业正在
谋划总投资15亿元的项目，其
中投资7亿聚焦于绿色智能高
端数智化产业链更新以及高标
准装涂项目。

95%客户是世界500强，这家民企来自单县
湖西铸业如何成为全球机械巨头的“不可替代者”？

济南一家烟酒店内，摆满了各种品牌的白酒。

湖湖西西铸铸业业的的智智能能化化生生产产车车间间
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