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创新者无时不在寻求市场的蓝海。
全球顶级商学院教授和世界经济

论坛会员W·钱·金和勒妮·莫博涅在其
合著的《蓝海战略》一书中写道：企业要
赢得明天，就必须不断地开创“蓝海”，
即蕴含庞大需求的新市场空间，这就是

“价值创新”的战略行动。
推动消费升级，赢得经济繁荣，这

是历史的昭示和呼唤。正当进入经济
新常态的华夏大地吹响供给侧改革号
角之时，在地处东南沿海改革前沿的福
建厦门自贸区内，有一位名叫林瑞生的
创新者，以壮士断腕之勇气，驾驶他建
造的“酒划算”之舟，不惧风高浪险，坚守“不破楼兰誓不
还”的坚定信念，向梦寐以求的市场勇敢前行。这位在供
给侧改革领域大胆探索的创新者，乘自贸区改革之风，驭
新兴市场崛起之机，以其创造的“价值创新”营商新模式，
短短几年内，使诞生于自贸区的进口酒超市比价全球，风
生水起。其“狭路相逢，握手言和，以互联网思维发展壮大
实体经济”的学说，以超强的思辨力和竞争力，为风起云涌
的新兴市场增添了一道亮丽的风景。

沧桑鼓浪屿，碧海厦门湾。
镌刻着帆樯云集，海丝起点的厦门港与自贸区，见证

了一艘勇于创新搏击风浪的旗舰，怎样在新世纪的晨光
中，从这充满生机的港湾扬帆起航，驶向世界辽阔无边的
蔚蓝……

供给改革：特区开拓者的特殊使命
一切皆缘于梦想。
林瑞生的逐梦之旅并非一帆风顺。最初的“产业报

国”之梦并未实现，却成为了一名公安干警。14年执法如
山为民服务的警察职业生涯，锻造了他对国家的丹心赤诚
和百折不挠的坚韧性格。

1995年初秋，林瑞生从家乡福建宁德霞浦去北京上大
学。在中国人民公安大学读书期间，担任校文学社社长的
林瑞生废寝忘食，博览群书，尤其钟爱中外哲学书籍，老
子、金刚经、罗素、苏格拉底、孟德斯鸠等国内外众多思想
家及哲学书籍开启了他的智慧之门，为日后从商创新营商
模式奠定了坚实的基础。

2012 年，林瑞生弃政从商开始“产业报国”的逐梦之
旅，有一天，他突然对亲友们说：“厦门这个既是特区又是
改革开放的前沿城市，竟然没有一个规范的进口酒总部平
台，我将填补这个空白！”

林瑞生说这番话时，中国进口酒市场正处于大洗牌和
整合的时期。物竞天择，优胜劣汰，单就厦门进口酒商最
多时达2600家，一年之内消失近2000家。

一只小蚂蚁重新制定市场规则，无异于痴人说梦。
“自反而缩，虽千万人，吾往矣”。企业家都具备“孤

勇”与“坚忍”的特质，一旦方向确定，纵然前方万丈深渊，
也会义无反顾。

2012年7月，在鹭岛的这个夏末，一个叫“厦门大迦实
业-东南红酒交易中心”的公司，于厦门海沧禹洲广场东
南交易中心的一万平米的地下室悄然出发。

那是一段怎样鼓满风帆的岁月啊，海风不停地吹，创
业者在大地与楼宇间挥洒汗水。

创业之初的艰辛无以言表。初创阶段，林瑞生带领草创
团队全国奔走游说招商，嗤之以鼻不屑一顾的闭门羹成了家
常便饭。无数次的绝望随着夜幕降临，第二天太阳升起的时
候再一次满血复活重燃斗志。终于，公司租用的一万平方米
的地下室里慢慢有了人气，聚集了从全国各地招来的40多
家进口酒商，厦门第一个进口酒总部平台曙光初现。

平台虽然搭建起来了，但困难却接踵而至，由于弱小，
大品牌不买账，只能将屈辱吞进肚子里。为培育市场，不得
不高进低出，做赔本的买卖。没有自己的品牌，自己尚无造
血功能，进场的酒商人心各异，很难达成共识。抓住了场
地，却抓不住人心。一年投进3000多万元，而产出的销售额
却不足200万元。巨额亏损，使得林瑞生不得不卖掉自家的
住房，一家五口人挤住在只有60平方米的出租屋内。

面对困境，浑身透着现实主义、理想主义、浪漫主义气
质的林瑞生心中有大目标，以不变应万变，坚定不移走下
去。危难之时，颇具开拓能力的邢非吾辞去公职赶来加盟
助阵。林瑞生便请这位昔日的武汉大学研究生且已在国
企打拼颇有建树的下海创业者，从零开始潜心研究互联
网，用了一年多的时间，抓住互联网机遇，利用京东和天猫
的互联网平台，使年销售额一路攀升达到6000万元。

充满睿智的林瑞生，通过几年拼杀早已敏锐地意识
到，企业没有自己的品牌，就难以施展拳脚，更不可能做大
做强。

2014年 1月，“酒划算”品牌横空出世，第一家门店-
杏林月美店诞生。

2015年3月的一天，福建自贸区厦门片区海沧办主任
林江帆找到林瑞生，道出了厦门自贸区要重点发展进口酒
产业的规划，邀请林瑞生和已身处自贸区区域内的“酒划
算”参与自贸区建设，创造新的营商模式，为全国提供可复
制、可推广的改革经验。“酒划算”可享受自贸区政策红利，
自贸区管委会将主动为区内企业站台，支持企业发展，共
同创造自贸区美好的明天。林江帆的一席话，使林瑞生度
过了一个心潮难平的夜晚。

积极探索推进供给侧改革，是历史赋予每一个特区建
设者的特殊使命啊！

像一列春天开出的高速列车，“酒划算”从此开始了动
人心魄的陆地飞行。与先行先试、改革创新、发愤图强的
自贸区一道，迎来了新世纪最激荡人心的曙光。

可是，天有不测风云。2016年9月，厦门遭遇了有史以
来最强台风“莫兰蒂”的横扫，公司所在的地下室被淹，成
为一片泽国。

台风过后的第二天，厦门自贸区管委会主任倪超、海
沧区委书记林文生，区长孟芊等政府领导便出现在“酒划

算”所在的地下室门前。
无论你是国有，还是民营，只要你与这个国家同呼吸，

共命运，只要你忠实并无愧于这个时代，你就会得到祖国
母亲的呵护。林瑞生禁不住热泪纵横。

这次灾后视察，政府领导当场拍板，为支持“酒划算”
发展，从此由地下转为地上，将自贸区 4000平方米办公楼

提供“酒划算”使用。
市领导话音未落，一股暖流涌进林瑞生心田。
2017年4月，“酒划算”总部大楼在厦门自贸区门户位

置落成。“东南红酒自贸直销中心”几个红色大字像一朵朵
开不败的凤凰花在碧海蓝天的映衬下格外醒目。全球酒
商的目光，开始更多地关注厦门口岸，这片创新之地的波
逐浪涌。

创新探索：打造“价值创新”营商新模式
这注定是一场传统与现代，保守与变革的思想的搏杀。
1983年，第一家 Costco仓储商店在美国西雅图开业。

创造了短短的不到六年时间里销售利润从零增加到30亿
美元的商业神话。至2003年，已更名好市多的这家公司销
售额已达417亿美元，拥有407家仓储店，10.3万员工，2000
万忠实的会员和4000万持卡消费者，成为美国第六大零售
商。好市多创造的营运理念是：尽可能以最低价格提供会
员高品质的商品。

让“酒划算”成为中国的“好市多”，早已成为林瑞生不
懈追求的目标。为此，必须勇于创新探索，颠覆传统，创造
一种全新的商业模式。

让梦想照进现实。在新兴市场摸爬滚打多年的林瑞
生洞察到，在互联网时代，实体经济仍然是推动产业变革
的基石。在“乱花渐欲迷人眼，浅草才能没马蹄”的迷茫中
拓清雾障，透过表象看到本质，找到符合中国国情的营商
规律，不断追求未来价值的“酒划算”人，在新世纪敲响的
晨钟中，开启了创造“价值创新”新营商模式搏击深蓝市场
的崭新征程。

使命虔虔，号角催征。
不知有多少个星光满天、海风劲吹的夜晚，一轮明月

将林瑞生高大的身影投在波涛翻滚的海岸上。这位运筹
帷幄，处变不惊，经历了无数次痛苦，奋争；每当危机来临，
总能化险为夷的商业精英，一遍又一遍用逆向思维对时下
的营商模式进行着冷峻的思考：庄子在《齐物论》中写道：

“道昭而不道，言辩而不及。”怎样传达给消费者“直指人
心”的信息？毋庸置疑，物美价廉，是消费永恒的追求，也
是贸易的本质核心。魏源曾在其《海国图志》中写道：“师
夷长技以制夷。”为何不从知名国际商业案例中汲取营
养？一定要破除“割韭菜”思维，大舍才能大得，让利给消
费者，才能走得更远，居高声自远，无限风光放眼量！

这是何等宽广的营商胸怀啊！
如何建立战略性的思维高度，把不断优化提升竞争力

作为长效机制是企业在新经济发展环境中可持续发展的
重中之重！

林瑞生认为，谈论“升级、降级”或“春天、冬天”都只是
纸上谈兵的书生意气，消费增长和历史前进的车轮谁也无
法阻挡，有狂热就必然有冷却。市场经济的任何阶段都不
可能是一帆风顺的，企业发展概莫能外。企业的掌舵者
一定要努力做到保持一份冷静，在困境中保持一份激
情。只要有人，就有消费。而满足消费者新的需求，就是
企业需要解决的痛点。企业不但要不怕新生事物，还要
勇于创新。互联网和实体的融合，都是为了满足消费者

更高的需求，为了
实现效率和体验
的更优化，因此，
这种融合不只是
风口，而且是大势
所趋。

新 零 售 的 本
质 是 效 率 和 体
验。新经济生态
中的企业要不断
实现互联网和实
体的更高融合，一
切从消费者出发，
永远不放松“利他
思想”，建立自己

的鱼塘，吸引五湖

四海的鱼游过来，

积少成多，形成一

个属于自己的线

上 线 下 不 断“ 洄

游”和“繁衍”的生态闭环。这就是林瑞生的“鱼塘理论”。

林瑞生给“酒划算”制定的愿景是：与全球比价，极致
强化服务体验，做老百姓最喜欢的专业进口酒超市。

林瑞生由此创造的只打价值战的新经济模式是：效率
更强化、体验更优化、价格扁平化。“酒划算”一直努力在做
两件事：一是怎样使正品行货的售价变得更低；二是怎样

使客户变得更懒。
其实，消费者的消费是很容易形成惯性思维的，一旦

消费者产生了担心害怕的消费心理，这个经营模式就很难

形成可持续发展。但如果消费者有了很好的体验，发现全

球最知名最热销的产品你都有，都有正品行货的品质保

障，而且价格居然比纯电商和其他实体都低，就会马上引

起消费者的注意。而且，消费者无需到店，无论身处任何

场景，只需要打开“酒划算”微信公众号商城，手机轻轻一
点，与您距离最近的实体店就会马上收到指令指定时间送
到指定地点。不断开发解决各种场景化需求，形成更好的
消费依赖，就是“酒划算”供给端升级带动消费升级从而持
续拉动实体经济增长的动力。

市场的波诡云谲，佐证了一个企业家敏锐的嗅觉和精
准的判断。“酒划算”新经济模式一露面，就如同给在低迷
中奋进的实体经济注射了一针强心剂。

潮平两岸阔，风正一帆悬。
潮起云涌的新兴市场是一片广阔无垠的蓝海，用新经

济模式武装的“酒划算”号之舟，正从先行先试的自由贸易
区迎面驶来！

创造辉煌：引领消费升级的竞争潮流
一树繁花，尽显春天生机。

“酒划算进口酒总部平台复制模式”的示范，引发了中

国进口酒产业的勃兴。仅两年多时间，“酒划算”全国连锁

超市门店犹如雨后春笋般突破了400家。

竞争力换回了话语权。

青云宏志，以梦想为马，以创新为魂，“酒划算”在林瑞

生带领下，不断攻城略地，创造着新的辉煌。

2015年10月，澳洲著名品牌奔富福建区负责人亲临厦

门“酒划算”总部洽谈合作，“酒划算”得到奔富全系列产品

的市场授权。2017年11月，奔富系列产品在“酒划算”平台

年销售超过1000万元时，富邑集团中国区总裁主动再次造

访厦门，与林瑞生会晤。此后，奔富在“酒划算”平台的销

售又翻了数倍。

总部设在法国波尔多的世界酒业品牌巨头保乐力加，

早就垂青“酒划算”在中国市场的占有率，2018年9月，保乐

力加中国区总裁亲率高管团队来厦门“酒划算”总部，双方

成为良好的合作伙伴。

南非纳玛阔酒庄是南半球最大的葡萄酒酒庄，其知名
度在英国家喻户晓。2018年纳玛阔驻中国区代表主动来
厦门洽谈全面合作，对方当场与南非总部电话联系，半小
时内得到答复，同意“酒划算”条件，与“酒划算”合作，全面
进军中国市场……

梧桐树高凤必至，鸟语花香蝶自来。
两年时间，“酒划算”旗下便汇聚了拉菲、奔富、红魔

鬼、马爹利、人头马、轩尼诗、喜力、福佳等2000多个国际品
牌，涵盖近20个进口国。并不断在市场消费中优胜劣汰，
打造精品爆款产品，从2000多个合作品牌中精选100个品
牌，把控产品品质和进货价格，惠及消费客群。“原瓶进口，
正品行货”，并与国际一线酒庄、进口商密切合作，ASC、澳
洲TWE集团、保乐力加等纷纷成为“酒划算”直接供应商。

“酒划算”全国连锁超市的快速崛起，彰显着岩浆喷涌
的力量。

运营总监钟兴琼见证了岩浆喷涌时的壮观。今年 40

岁，毕业于江西师范大学，英语专业出
身，有着10年合资企业主管区域国际贸
易业务经验，锻造了高效超强执行力及
亲和力的她，容貌亮丽、快人快语，2015
年 4月正式入职“酒划算”，成为全国连
锁平台的有力推动者。

“酒划算”新营商模式，以一种神奇
的力量在传递，以旺盛的生命力在生根
发芽。

2015年下半年的一天，出差厦门的
河南郑州人士张海峰，散步时偶然走进
靠近宾馆的一家“酒划算”专卖店，惊奇
发现店里的进口酒价格比市场低了很

多，而且是进口原瓶。几个月后，原本经销药品的张海峰
在对“酒划算”营销模式进行了详尽的明察暗访之后，费
尽周折终于找到了钟兴琼，提出加盟经营请求。在钟兴
琼的鼎力支持下，2016年 8月 28日，张海峰在郑州二七区
开了自己的第一家“酒划算”门店。尝到甜头后，一发而
不可收，在郑州接连开了 8 家连锁店，2018 年营业额达
3000 万元。在他的带动示范下，河南的开店者遍布三门
峡、信阳、新乡、安阳、新郑……

王海鑫，一个来自黑龙江大庆市的普通消费者，在洞
察了“酒划算”的竞争力后，从“酒划算”门店的一个消费客
户转化为加盟合作伙伴。2018年 9月 21日，王海鑫的“酒
划算”门店在大庆市开业，震天动地的鞭炮声响彻黑土地
上空。

江西赣州人何喜斌，原本是厦门“酒划算”仙岳店的一
名员工，每天都在亲身感受“酒划算”营销服务模式竞争力
与吸引力的他，终于有一天，禁不住辞职回乡，开办了属于
自己的“酒划算”连锁……

精通四国语言，出生于乌克兰赫梅利尼茨基市，拥有
一双蓝眼睛，中文名字叫许佳的乌克兰小伙，不远万里来
到中国，成为“酒划算”的市场总监。

把每一个客户都视为“酒划算”自己的亲人。许佳的
手机里存有海量“酒划算”粉丝客户，每天24小时面对消费
者的服务体验。2018年7月15日傍晚，许佳接到一个海口
打来的电话，原来是一位姓李的客户在海口出差宴请宾
客，手机下单购买两瓶进口红酒。放下电话，仅仅过了 20
分钟，获得意外惊喜的李先生便在酒店收到了“酒划算”海
口市美兰连锁店送货上门的红酒。

每每提及“酒划算”的客户服务体验，许佳总是用具有
乌克兰语味道的中文大声回答道：“我们就是要让客户变
得更懒！”

一流的服务，一流的客户体验。这是何等充满魅力活
力四射的营销模式啊！

这激情燃烧的岁月，这诞生奇迹的时光，这梦想成真
的年代……

让中国的消费者享受到真正的进口原瓶高品质的保
真产品，是林瑞生梦寐以求的事情。2014年初，他从大数
据中发现，国内某沿海城市的进口散装酒竟然占比达到
90%，由于不是原瓶进口，容易产生灌装勾兑造假。

为此痛心疾首寝食难安的林瑞生，以对消费者高度
负责的精神，叩开了厦门国家检验检疫局局长办公室
的房门，探讨如何从进口源头把控，把厦门打造成为没
有散装酒进入的口岸，成为一个有进口品质保障的沿
海港口。

相同的责任意识，共同的理想信念，三方一拍即合！
厦门海关、厦门国家检验检疫局与“酒划算”一同开展的

“倡导原瓶进口，坚决抵制水货、假货”的主题活动，像一面
鲜艳无比的旗帜，在厦门国门上空迎风飘扬。

“酒划算”的成长壮大，带动了厦门特区进口酒业的蓬
勃发展，自厦门自贸区成立时零的突破，而今厦门港进口
酒数量跃居全国前三，啤酒进口量排名第一，占全国啤酒
进口总量三分之一。

中国进口酒市场的有识之士，开始将期待的目光投向
远在东南沿海的“酒划算”。“酒划算”的营商模式，像一颗
冉冉升起的新星，璀璨夺目，光耀东方！

辉映蓝海：开启“品鉴世界”新征程
风雷激荡向未来。
国际市场风云变幻，面对新的机遇与挑战，中国经济

又站在新的历史起点之上。
中共中央国务院印发《关于完善促进消费体制机制，

进一步激发居民消费潜力的若干意见》，发出构建更加成
熟的消费细分市场，壮大消费新增长点的动
员令。

这是中国经济进入新常态迎接新挑战
再出发的又一次总宣示、总动员。

消费是拉动国民经济发展的一架极其
重要的马车，消费是最终需求，既是生产的
最终目的和动力，也是人民对美好生活需要
的直接体现。加快完善促进消费体制机制，
增强消费对经济发展的基础性作用，有利于
优化生产和消费等国民经济重大比例关系，
有利于实现需求引领和供给侧结构改革相
互促进，有利于保障和改善民生。

林瑞生思考最多的是如何刺激消费，真
正开掘出新兴的消费形态，其本身也应看作
是一种制造，创造新的市场服务业就是制造
业。要制造树立中国自己的营销品牌，让经
营者和消费者慕名而来。让供给侧改革真

正能够刺激消费推动新的消费增长。
面对高达万亿元人民币的中国酒市场，林瑞生深知，

以消费升级引领供给创新，以供给提升创造消费新的增
长，二者必须同时发力。由此，“酒划算”的使命和创新之
路还很长，很长……

诞生于厦门自贸区的“酒划算”，像一个改革创新前沿
的“蓝色的精灵”，得到各级党委、政府的关注与支持。世
界名庄展示直采中心，各国高端名酒庄汇聚，吸引全国高
端直采大客户业务落户厦门海沧自贸区，成为厦门自贸区
建设成果对外展示的又一重要窗口，成为了美丽厦门递给
世界的一张靓丽的名片，吸引了一群又一群来厦门自贸区
取经的全国各省市领导及宾客在这里驻足……

滔滔鹭江水，凤凰花正红。
面向未来，林瑞生雄心不已，拟在三年内使全国连锁

店达到2000家，让“酒划算”的实体门店遍布全国主要城市
的各个角落；在首都北京布局120家“酒划算”自营店，仅北
京自营店的销售额，第一年力求达到6亿元人民币，第二年
超 12 亿元；让“酒划算”品牌成为世界葡萄酒最划算的标
志；在自贸区政策红利支持下，积极响应国家“一带一路”
号召，联通中外，品鉴世界！

林瑞生和他的“酒划算”新营商模式的创造，是中国经
济进入新常态深化供给侧改革的创新探索与开拓实践，不
在于它为中国经济贡献了多少营业额，更重要的，是它为
中国供给侧改革闯出了一条用互联网思维发展实体经济
的创新之路……

梦想是前行的风帆，思想是前进的灯塔。
一个新营商模式带来的裂变仍在继续。路在脚下，梦

在前方，碧波荡漾的蓝海还会远吗？

朱建华朱建华

第二十届中国国际贸易投资洽谈会期间与国内外客商洽谈合作业务。第二十届中国国际贸易投资洽谈会期间与国内外客商洽谈合作业务。

林瑞生董事长（前排左一）为领导和来宾讲解供给侧改革的“酒划算价
值创新”模式。

奔 向 蓝 海奔 向 蓝 海

东南红酒自贸直销中心东南红酒自贸直销中心 （资料图片）

（资料图片）

（资料图片）


