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全球经济放缓持续和消费者购买

力下降影响着全球葡萄酒贸易，葡萄

酒行业正处于关键的十字路口。受国

际领先葡萄酒与烈酒展 ProWein 委

托，盖森海姆大学（Geisenheim Uni-

versity）邀请全球葡萄酒价值链上的

1300多名专家共同探讨解决方案，以

帮助葡萄酒行业适应不断变化的消费

者需求。本年度调查认为，经济挑战

和消费者行为的转变，仍然是葡萄酒

行业最大的担忧。虽然成本压力有所

缓解，但仍然是一个重大挑战。

消费者购买力下降和全球经济放

缓，继续影响着全球葡萄酒贸易。大

约一半的生产商和贸易专家认为，对

健康的担忧导致的葡萄酒消费量下

降，以及向替代饮料的转变是关键挑

战，这个问题在北美以及奥地利、葡萄

牙和德国的生产商中尤为明显。

过去两年的调查表明，人们对更

严格的酒精政策的认识显著提高，行

业的担忧每年增加大约10个指数点。

目前，43%的专家认为，严格的酒精政

策是一项核心挑战。与此同时，国际

贸易限制仍然是一个持续的威胁。

大多数生产商报告称，2024年，葡

萄酒销量下降，德国、法国和奥地利的

生产商销量下降尤为明显，葡萄牙是

唯一一个生产商报告销量增长幅度较

高的国家。从即饮渠道来看，荷兰和

南欧的零售商设法增加了销售额。然

而，其他地区，特别是北美、奥地利、瑞

士和德国，则出现了大幅下降。

除了销量下降外，大多数生产商

都注意到“消费降级”的现象，特别是

在葡萄牙、法国和新世界的生产商中，

这表明，消费者的购买行为发生了转

变。大多数零售商和酒店业预计，入

门级葡萄酒的市场份额将会增加。

在过去的20年里，高端化推动了

葡萄酒行业的成功，在全球葡萄酒产

量停滞的情况下，实现了贸易价值的

增长。然而，越来越多的行业专家质

疑这种策略在未来能否持续下去。

只有一半的业内专家认为，高端

和超高端葡萄酒能够经受住经济衰退

的冲击。此外，50%的葡萄酒行业人士

承认，目前超高端葡萄酒的定价过高，

限制了它们未来的增长潜力。

鉴于这些担忧，葡萄酒行业必须

创新产品和开发战略，以吸引年轻一

代消费者，他们最终将取代今天的高

端葡萄酒消费者。大多数行业专家认

为，调整营销和沟通策略，对于吸引新

的消费者群体至关重要。

2024 年，即饮渠道和酒店业观察

到消费者行为的显著变化，起泡酒、白

葡萄酒、桃红酒以及低/无酒精葡萄酒

的销售将更加强劲，专家预计，这些趋

势将在未来几年持续下去。

“虽然大多数国家似乎已经克服

了成本上升对生产者造成的最坏影

响，但生产者和葡萄酒行业现在面临

着适应快速变化的消费者偏好的挑

战。”盖森海姆大学葡萄酒和饮品商业

研究所所长 Simone Loose 教授总结

道。她指出了ProWein商业报告的一

个重要发现：“葡萄酒业要不断开发新

产品和寻找创新的传播策略，以确保

相对于其他饮品的竞争力，向当今和

下一代消费者传达优质产品的好处非

常重要。”

市场变了，葡萄酒业新的生存法则是什么？

当前，中国白酒不是一片黑暗，还

有很多确定性的光明机会、确定性的

赚钱机会。针对“浓酱清”三大主流香

型，我们从五个方面进行研判。

一是香型加速整合，“浓酱清”加

速扩容。“浓酱清”三大香型在白酒总

营收中的占比持续多年超 93%，香型

结构正从一家独大、香型分化到三香

鼎立，会呈现出品质与口感进一步提

升的趋势。

二是从“浓香绝对独大，酱香强势

扩容”转向“清香加速扩容，三香平衡

发展”。三大主流香型将呈现“浓香长

期基本稳定、酱香稳步持续增长、清香

减速持续扩容”的趋势。

三是浓香长期第一的地位不会改

变。虽然部分企业当前出现了增长乏

力、产品动销不畅的问题，但浓香企业

依然是培育群体广、培育周期长、营销

组织强、营销能力强的优质企业，未

来，浓香企业随着品质创新，浓香地位

会进一步强化。

四是酱香从品类热转向品牌热。

酱酒的全国化经验和次高端经验，是

其未来的增长优势，而优质酱香企业

营销浓香化也将成为新趋势。通过

“超级单品家族化+省级市场根据地

化+用户培育IP化”，营销浓香化革命

将推动更多优质酱香企业迈向100亿、

200亿、500亿战目标。

五是清香品类崛起，需要两场革

命。汾酒热是品牌热，不是清香热；目

前，二线品牌没跟上清香热的势头，清

香企业应找到符合消费趋势的品质因

和符合清香规模态势的模式因。

对此，三大香型的扩容趋势应遵

循“梯次律”：从领导品牌的规模化扩

张，到二线品牌的崛起，再到地方品牌

的突破。未来，白酒行业的营销突破

关键在于“品质创新+营销创新”，以更

好地满足消费者需求。

一是要做品质高端化创新革命。

浓香有适口性的优势，酱香有高端化

的优势，清香则应着力去低端化。在

清香产能高、生产周期短、成本低的情

况下，清香企业扩容的关键是品质高

端化创新+品质高端化表达。

二是要做营销模式创新，做适合

三大香型特点和消费新趋势的营销模

式创新。

浓香方面，从口子窖的“酒店盘中

盘”到洋河的“三品工程”，从国窖的

“七星盛宴”到仰韶的“三宴三会”，浓

香通过营销创新实现了规模化战略。

与此同时，浓香又以规模化放量模式

创新，进行超级家族产品经营，推动浓

香酒企规模化经营。

酱香方面，酱酒通过全国省会招

商造势能、酒道馆 KOL 培育、回厂游

做转化等，解决了企业势能、招商、动

销的完整闭环，已经完成了部分全国

化、高端化和粉丝化。但酱酒企业在

规模化放量层面仍有巨大机会，未来

可通过“次高端+大众化”来丰富产品

线、“补浓香的课”来建设高地市场、

“千人品鉴+情景剧场”来创新规模化

场景，从而解决酱酒企业从高端化到

规模化的问题。

清香方面，目前仍需要解决“势能

弱、结构低、模式固化”的三大问题，这

三大问题在本质上，是对人才重视程

度的不足，清香企业营销创新动作应

围绕“情绪价值+理性消费”来创新。

未来，行业将迎来五大新机会：一

是酱酒品类崛起“二次浪潮”行业新机

会；二是头部酱酒企业超级单品的增

长机会；三是清香名酒“二次全国化+

大价格段”新机会；四是优质浓香品牌

的超级单品家族化新机会；五是区域

性龙头企业超级确定性机会。

三大香型扩容应遵循“梯次律”

汾酒复兴，是面向“大多数消费

者”的复兴，是面向“时代消费趋势”的

复兴，是面向“全国市场”的复兴，是面

向“年轻市场”的复兴，是面向“国际市

场”的复兴，是面向“酿好酒、储老酒、

售美酒”的复兴，是面向“品牌价值”的

复兴，是面向“第四次工业革命”的复

兴。这“八个面向”，是汾酒复兴纲领

的总方向，是“一张蓝图绘到底、一代

接着一代干”的汾酒复兴之路，是当代

汾酒人“功成不必在我、功成必定有

我”的共同使命。

汾酒复兴纲领第二阶段，目标是

“全要素、高质量、又好又快扎根中国

酒业第一方阵”。2025年、2026年是成

果巩固期，需要重新筑底，再塑格局，

为全要素突破、高质量发展夯实基础、

创造条件；2027年到2030年是要素调

整期，要实现汾酒的全面转型升级，实

现汾酒集团治理体系和治理能力现代

化。要围绕“八大纲领”做好各项工作：

发展纲领：一要坚持模式化发展，

在总结自身经验、教训的基础上归纳

出来一套工作模式；二要专业化发展，

制定各部门的“对标计划”“走出去计

划”，提升专业化水平；三要系统化发

展，推动公司各个系统健康、协同、平

衡发展。

市场纲领：一是市场线方面，包含

“全国化 2.0、国际化 1.0、年轻化 1.0”。

全国化2.0的主体思路是：上山下乡战

略、商业共同体战略；国际化 1.0 的主

体思路是“7个国际化”：品牌国际化、

文化国际化、标准国际化、口感国际

化、产品国际化、价格国际化、国际化

试点；年轻化1.0的主体思路是“7个年

轻化”：颜值年轻化、产品表达年轻化、

品质表达年轻化、文化表达年轻化、传

播形式年轻化、意见领袖年轻化、传播

渠道年轻化，目标是共情、共识、共

享。二是品牌线方面，品牌线的主体

思路是：品牌表达标准化、消费者画像

精准化、场景道场规模化、媒介投入数

字化。三是产品线方面，要按照既定

方针，着力产品创新，重新梳理，再塑

格局。

品质纲领：一要确保2030工程明

年立醅投产；二要继续推进极致酿造；

三要落实“分质贮存、分时管理、分质

使 用 、多 轮 精 选 ”；四 要 持 续 实 施

“11125”技术创新战略，把“全产业链

品质创新表达”作为工作重点。

文化纲领：一是企业文化体系要

在企业理念识别体系和企业视觉识别

体系方面与时俱进；二是活态文化一

盘棋，要做好文化研究和文化输出两

方面工作；三是要以“中国酒业活态文

化研究院”为引擎，整合资源建立“文

化汾酒智库”。

改革纲领：一要推进智慧汾酒导

向的产业链流程再造；二要推进多层

次对标一流的学习、固化、超越；三要

推动学习落地，结合公司实际进行优

化、升级。

管理纲领：一要建立专班机制，以

“工作清单+项目制管理+验收考核”

的方式，力争在各个领域取得突破；二

要下决心推行全面预算管理，提升汾

酒治理体系和治理能力现代化建设；

三要提升创造力管理，把创新点作为

公司及各部门工作的重要内容，推动

公司管理水平实现新跃升、新突破。

人才纲领：一要形成引进人才与

新型学徒制相结合的人才结构；二要

建立专家型、服务型、管理型“三结合”

的人才标准。

民生纲领：公司将继续坚持在高

质量发展中保障和改善民生，多办一

些惠民生、暖民心、顺民意的实事，让

汾酒人共享汾酒复兴的经营成果。

汾酒复兴引领大清香时代


