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在茅台集团2024年度市场工作会上，茅台集团

党委书记、董事长丁雄军对于如何做好终端建设，提

出四个“王”——产品为王，渠道为王，品牌为王，终端

为王。

在五粮液第二十七届12·18共商共建共享大会

上，五粮液方面提出，激活“动力源”，聚焦守正创新，

开展价值创造。坚持以品牌创新为引领、以营销创新

为抓手、以科技创新为支撑，着力健全五粮液价值表

达体系，加快构建互信互利互赢的新型厂商命运共同

体，纵深推进数转智改，加快形成新质生产力。

综合来看，无论是茅台强调的终端动销，还是五

粮液激活“动力源”，都是存量竞争下企业进行的系统

升级，无论是以科技赋能产品力，还是以新型营销赋

能市场动能，构建新型厂商关系，最终的出发点和落

脚点，还是要归结于文化力上。 A4
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茅台提价
想要跟涨有点儿难
在库存压力高企的当下，厂商携
手，找到销售的新路径、新方式，
打造触达消费者的多场景，是比
跟涨价格更急迫的抉择。
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坚定产业自信，寻求突
围之路，共享美好未来
中国葡萄酒产业面临国际化竞
争激烈、文化根脉不清晰、消费
诉求不明确三大问题，必须要深
入研究、深刻解读，才能更加清
晰产业未来的方向。

白酒产业年度报告来了，重点已划好
2023年是中国酒业新周期的转折之年和分化之年。白酒产业迎来了市场供需结构调整，市
场竞争和区域竞争加剧。但总的来看，长期向好的基本趋势没有改变。

本报记者 刘雪霞 发自北京

近日，中国酒业协会发布了《2023中国白酒产业

发展年度报告》，从政策分析、行业现状、趋势研判、

展望未来等方面，对2023年白酒产业发展现状及未

来行业发展趋势进行剖析，为行业发展指明方向。

2023年是中国酒业新周期的转折之年和分化之

年。白酒产业迎来了市场供需结构调整，市场竞争

和区域竞争加剧。但总的来看，当前酒业发展面临

的有利条件强于不利条件，经济回升向好，长期向好

的基本趋势没有改变。

谈到影响未来市场的六大因素，《报告》指出，一

是品质是存量市场竞争中的关键因素；二是产区建

设提升白酒产业综合竞争优势；三是国家政策对白

酒产业发展的深远影响；四是文化是品牌竞争占领

消费者心智的核心力量；五是“双碳”目标将是酒业

发展的核心，既是中国酒业的当下，更是中国酒业的

未来；六是加快人才培养、完善组织建设、深化品牌

价值塑造等，寻求弱周期下的逆势机会。
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突破百亿大关突破百亿大关
今世缘奔赴今世缘奔赴““后百亿时代后百亿时代””新征程新征程
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酒企与消费端IP
如何搭建？
面对新消费市场，企业要向消费者讲好企业的
历史文化、生态文化、酿造文化、科创文化、品
牌文化，创新文化体验，实现与消费者共情。

本报记者 苗倩 发自北京

若挺价无望，酒业会像新能源汽车那样卷吗？
当回归商业本质，如果消费者能得到“实惠”，产品真正实现动销，开瓶率提高，渠道盘活，
行业实现高质量发展，酒业到底是该卷还是躺平？

本报评论员 张瑜宸

1 月 2 日，《华夏酒报》刊发的《挺价，将成为

2024年酒业主流现象？》一文，引发了行业的高度

关注。其中，不少读者留言说，自去年以来，酒价

松动已较为明显，名酒似乎已无力涨价了……进

入到2024年，受2023年预期转弱及供应链瓶颈显

现等因素影响，酒业至今仍处于低位运行期。那

在压力下，如果挺价无望，酒业是否会像“隔壁老

王”新能源汽车一样，主动降价求生存？

在回答这个问题之前，我们需要先来说说“隔

壁老王”的发展情况。过去的一年，若要问“卷王”

是谁，非新能源汽车莫属。开年就打响了价格战，

并且“战火”烧了一整年，一直持续到年尾。

值得关注的是，降价、内卷并没有让新能源汽

车从内部崩塌掉，反而从财报上看，如蔚来、小鹏

等品牌的主力车型，在调整起售价后都实现了毛

利率的提升。

要知道，新能源汽车产品同质化的问题远胜

于酒业，并且因为使用寿命等问题，它的复购率并

不高。为什么看上去“烧钱”的价格战不仅没有拖

垮企业，反而实现了业绩的逆势增长？

“在新能源时代，新能源车企长期将利润压

低，依靠垂直一体化的供应链，形成新的成本优

势，同时也构建新的产业壁垒。”有媒体分析指出，

新能源车企参加“价格战”的逻辑闭环是“规模上

量→规模降低供应链成本→降低整车成本→降价

吸引用户→继续规模上量”。

由此来看，降价或许并没有想象中的消极与

不堪。因此，也有不少人士认为，以价换量会成为

今年新能源汽车发展的常态。

说回酒业。

酒价不断攀高，能否转嫁涨价压力,关键也是

看市场终端的供需关系。至少目前，从渠道上看，

在理想与现实之间，生产端的丰满远不及供给端

的骨感。事实上，不断挺价的背后，恰恰也证明了

挺价已经很难了！

“现在是挺价比较艰难的时期，会有一些酒企

主动降价以适应市场的需求。当然了，公开降价

的可能会比较少，迂回降价的我想肯定会有。但

在目前这种市场情况下涨价要慎重，降价更要慎

重。因为它可能满足一时的需求，但是，从长远来

看，可能弊大于利。”北京红星股份有限公司顾问、

原副总经理吴佩海在接受《华夏酒报》记者采访时

表示，消费者普遍存在买涨不买落的心理，越降价

越观望，看会不会再降价，所以，一旦商家降了价

以后，能不能收到预期的效果，还是一个未知数。

“而且降价以后，今后想再提上去就比较困难

了。所以，降价往往是得不偿失。”吴佩海如是说。

对此，贵州醇、枝江、青酒、匀酒董事长兼总经

理朱伟也表达了相同的观点，在他看来，白酒厂家

应该不会直接下调出厂价，至多加大投入力度，间

接实现成交价下浮。

但不容忽视的是，渠道“堰塞湖”下，库存高企

导致的价格倒挂本身就是一种降价。所以，当回

归商业本质，如果消费者能得到“实惠”，产品真正

实现动销，开瓶率提高，渠道盘活，行业实现高质

量发展，酒业到底是该卷还是躺平？
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共筑酒业
蓬勃向上的中国力量
融众香之长，是金种子馥合香的
品质表达；聚中国力量，更是金
种子馥合香的精神传达。
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白酒中微量有害物质
的来源及控制
为保障白酒的质量安全，各酒企
在不影响酒体的前提下，应尽可
能地减少这些来源各异的微量
有害物质的产生。那么，具体如
何操作？
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“饮料化”推动
红白葡萄酒角色转换
近年来，白葡萄酒的成功部分归
功于起泡酒，消费者也经常把其
杯子里的起泡酒当作饮料。


