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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

随着白酒调整的持续深化，行业

整体出现了增长与分化并存、渠道库

存高与破价共生、终端动销更注重性

价比等趋势，这一系列局面，使得白酒

行业面临前所未有的诸多挑战。从行

业层面来看，白酒的深度调整仍在持

续，如何成功走出这一调整期，备受业

界关注。3月27日，第二十二届中国

国际酒业博览会在泸州开幕。当天下

午，以“稳中求变,重塑未来”为主题的

中国国际酒业发展论坛召开，政府领

导、行业协会、名酒企业、经销商及跨

界专家齐聚一堂，共同探讨中国酒业

在深度调整期的转型方向与高质量发

展路径。

稳中求变稳中求变，，探寻中国酒业的破局之道探寻中国酒业的破局之道
当前当前，，酒业需从酒业需从““规模驱动规模驱动””转向转向““价值驱动价值驱动””，，
通过科技创新通过科技创新、、文化赋能文化赋能、、生态酿造和营销升级生态酿造和营销升级，，实现供需侧的实现供需侧的““稳中求变稳中求变””。。

本报记者本报记者 刘雪霞刘雪霞 发自泸州发自泸州

随后的总裁圆桌会对话环节中，泸

州老窖股份有限公司党委副书记、总经

理林锋，劲牌有限公司总裁王楠波，习

酒集团党委副书记、副董事长、总经理

万波，华润啤酒副总裁、华润酒业总经

理魏强，浙江古越龙山绍兴酒股份有限

公司总经理马川，分享了头部企业的创

变之道。

泸州老窖股份有限公司党委副书

记、总经理林锋认为，2025年将是中国

白酒行业的超级转折点，市场将从“供

大于求”进入“消费者主权时代”，必须

从传统的压货模式转向需求驱动策

略。泸州老窖早在20年前就开始布局

年轻化市场，通过培养25岁-35岁的消

费者，成功实现增长。未来，泸州老窖

将持续深化年轻化策略，适应“非短缺

经济时代”下的消费主权趋势，确保未

来竞争力。

劲牌有限公司总裁王楠波表示，劲

牌坚持长期主义战略，通过差异化创

新、科技赋能以及健康饮酒文化倡导，

实现酒类产品在满足消费需求的同时

服务于人类健康。劲牌将风味与健康

视为同等重要的核心发展理念，通过可

持续创新，推动行业高质量发展，呼应

“健康中国”战略。

习酒集团党委副书记、副董事长、

总经理万波就品牌消费场景体验方面

发表了看法。万波表示，提升品牌影响

力需以文化传播为核心，习酒通过春分

论坛、《三餐四季》等沉浸式活动传递

“君品文化”；以情感共鸣为纽带，习酒

借助公益项目和社会责任故事增强消

费者认同；以品质根基为保障，坚持工

匠精神与科技创新；同时，聚焦年轻化

战略，开发适配年轻消费场景的产品，

推动品牌焕新，最终实现习酒文化与价

值的广泛传播。

华润啤酒副总裁、华润酒业总经理

魏强从四个维度分析了华润酒业“啤

白”双赋能战略。魏强表示，华润酒业

提出的“啤白双赋能”模式，并非简单以

啤酒思维运营白酒，而是基于四大核心

逻辑：一是共享啤酒业务的庞大经销商

资源及终端网络，利用客户既有的白酒

运营能力；二是通过啤酒、白酒渠道协

同提升营销效率，实现品牌投入与终端

覆盖的叠加效应；三是发挥淡旺季互补

优势，解决啤酒客户冬季业务空窗问

题；四是顺应全球酒业多品类融合趋

势。实践表明，该模式已推动合作客户

白酒业务两位数增长，并反向促进高端

啤酒销售，但华润也清醒地认识到，这

是一条需要持续探索的创新之路。

浙江古越龙山绍兴酒股份有限公

司总经理马川表示，古越龙山坚持以文

化为核心驱动发展，通过深挖黄酒的历

史底蕴、创新产品与营销方式，以及推

动全球化传播，实现传统与现代的融

合。一方面，公司依托绍兴古城和黄酒

博物馆等文化地标，打造沉浸式酒旅体

验，强化品牌的文化内涵；另一方面，积

极拥抱年轻消费群体，通过产品创新和

营销破圈，扩大黄酒的市场影响力。同

时，古越龙山致力于推动黄酒文化的海

外推广，让这一中华瑰宝走向世界。

从总裁圆桌会看头部企业创变之道

当天论坛上，来自跨界领域的大

咖也带来了“稳与变”的前瞻思辨。

淘天集团产业带和中小商家事业

部副总裁宋涛基于淘宝天猫平台的数

据，分享了对白酒消费趋势的观察。

针对白酒线上消费的三大趋势，

他表示：一是年轻化趋势。在淘宝天

猫平台上，18岁-39岁的人群白酒消

费占比达到74%，并且消费增速也远

高于40岁-59岁群体；二是女性化趋

势。淘系年度近4000万的酒行业用

户中，女性成交用户占比近50%。在

淘宝天猫平台上，女性国产白酒消费

连续两年超过男性人均消费额，2024

年人均消费额达到3587元；三是高端

化趋势，高消费人群推动高端品牌快

速增长。从白酒用户来看，在淘系年

消费金额5万元以上的客户，同比实

现了三位数增长，贡献了白酒近三分

之二的消费额。

毕马威中国北方区零售及消费品

行业合伙人吴旭初分享了对消费品行

业，包括酒业市场未来发展方向的判

断，并建议企业直接触达消费者，获得

第一手的消费洞察信息，推出更为优

质的产品，去迎接代际更替消费者群

体。

趋势与洞察，来自跨界大咖的前瞻思辨

此前召开的中央经济工作会议

提出，2025年要大力提振消费，提高

投资效益，全方位扩大国内需求。作

为促消费的重要抓手行业，白酒能否

以宏观面上的利好为契机，走出调整

期，并迎来增长新局面，这成为行业

亟待解决的问题。在这其中，名酒企

业该如何在坚守传统与拥抱变革之

间找到支点，真正发挥“头雁效应”？

茅台集团党委书记、董事长，贵

州茅台酒股份有限公司党委书记、董

事长张德芹认为，当前面临的新一轮

调整，本质上是时代进步催生的消费

变革和科技发展带来的动能转换，如

何在“稳”与“变”中找准方向、开创未

来，是我们这代酿酒人必须答好的时

代“考卷”。

结合茅台实践，他认为，要以敬

畏之心筑牢传承根基，焕新中国白酒

的“传统魅力”；要以开放姿态拥抱时

代变革，激发中国白酒的“创新活

力”；要以责任担当提升产业形象，增

强中国白酒的“品牌张力”；最后，还

要以文化自信重塑白酒市场。

他表示，中国白酒应当也必当走

向世界，茅台愿意与兄弟企业一道，

努力开拓国际市场，让中国白酒香飘

世界。

郎酒集团董事长汪俊林也分享

了自己的观点。他指出：“中国白酒

总量达到目前这个程度，离不开每个

企业每年的‘增长、增长、再增长’，但

现在要从增长逻辑回到‘质量、质量、

再质量’。在整个消费者需求的总量

中，把质量做到最优、最好，让消费者

满意，这样才能留住消费者。”

为此，汪俊林提出四点建议：一

是实事求是，准确认识中国白酒的质

和量，对消费者负责，质量比增长更

重要；二是利他主义，要敬畏消费者、

敬畏市场，把品质做好、把品牌做好、

把品味做好；三是长期主义，要热爱

白酒行业、热爱消费者，同时也要执

着与坚持；四是行业自律，企业要把

品质、品牌、品味做到最好，跟经销商

一起为消费者服务，努力让新的酒业

场景跟新时代对接，打击假冒伪劣，

维护消费者权益。

“稳”与“变”，两位掌门人解析行业转型关键

当前，中国酒业正站在转型升级

的关键节点。面对深刻变化的市场

格局与消费趋势，行业亟须在稳中求

进的基础上，以创新思维开拓发展新

路径。

面对时代之变、转型之变，中国

酒业如何顺应市场和消费变化？稳

中如何求变？未来如何重塑？这不

仅关乎当下市场竞争力的提升，更是

决定行业能否实现可持续高质量发

展的战略抉择。

中国酒业协会理事长宋书玉在

《稳中求变，重塑未来》的主题发言中

表示，伴随经济增速的换挡，酒业当

前面临着需求收缩、供给冲击、预期

转弱等多重压力，进入到新旧动能转

化的阵痛期，要深入思考酒业的未来

走向。当前，酒业迎来传统与科技的

深度融合、年轻化与国际化双轮驱

动、文化输出构建新型话语体系、可

持续发展成为核心命题这四个趋势

性变革，酒业需从“规模驱动”转向

“价值驱动”，通过科技创新、文化赋

能、生态酿造和营销升级，实现供需

侧的“稳中求变”。

对此，宋书玉提出四点建议：行

业应当在品质上求变，重塑消费维

度；在价值上求变，重塑市场认知；在

服务上求变，重塑产业引擎；在竞合

中求变，重塑产业生态。

“当每一瓶酒都成为价值升维的

载体，当每一次消费都成为文化自信

的表达，让樽中美酒不负‘价有所值’

的承诺，让东方酿造刻录文明传承的

诗篇，让中国酒业实现美美与共的期

盼！”宋书玉最后表示。

品质品质、、创新创新、、竞合竞合，，中国酒业转型关键期的变革路径中国酒业转型关键期的变革路径


