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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。

酒类信息及配套专版
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您的位置

当前，白酒产业正从“传统经验驱

动”转向“消费者主权时代”。

3 月底，飞天贵州茅台酒品鉴会

在上海举行。此次品鉴会是茅台经销

商策划的“黄小西吃晚饭”主题系列茅

台品鉴会的首场活动，通过创新举措，

为茅友带来美酒与美景、文化相融合

的沉浸式体验，背靠“酒旅融合”的发

展新思潮，探索从“卖酒”向“卖生活方

式”转变的新举措。

3 月 31 日，泸州老窖与科幻巨作

《三体》联袂打造的“泸州老窖|三体”

与“国窖 1573|三体”两款产品发布，

产品以《三体》宇宙观为灵感内核，将

刘慈欣笔下的时空哲思注入白酒设

计，通过科幻这一极具未来感的元素，

吸引更多年轻消费者，为传统白酒文

化注入新的活力。

从茅台践行“新生活方式的创意

者”，到泸州老窖打造中国科幻 IP 衍

生品、切入“文化价值竞争”新赛道，可

以看出，名酒企业不靠低效内卷的营

销，而是以增加优质供给、赋能生活为

抓手，践行“重构白酒产业价值逻辑”

的新路径，释放多样化、差异化消费潜

力，促进消费扩容，推动消费提质升

级。

酒业如何破酒业如何破““内卷内卷””向向““新生新生””？？
在存量竞争的市场环境下在存量竞争的市场环境下，，跨界融合跨界融合、、跨界学习跨界学习，，
形成厂形成厂、、商商、、消费者共荣共生的新业态消费者共荣共生的新业态，，或将成为酒业或将成为酒业““破内卷破内卷””的新赛道的新赛道。。
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一切以消费者为中心，从消费者的

热爱出发，创新文旅体验场景，实现“全

面触达、赋能热爱”，成为酒类厂商的必

答题和必经路。

要进入到那些消费者真正在意的

核心场景之中，为消费者提供他们感兴

趣的多元化、个性化产品，作为传统的

酒类产业，不妨向家电、汽车等与日常

消费密切相关的行业取经，开辟新的赛

道，在“破内卷”的征途中实现产业的提

质升级。

近日，海尔集团董事局主席、首席

执行官周云杰携海尔高管们“组团出

道”，从海尔懒人洗衣机的“听劝”上线，

到海尔兄弟续集的“许愿池”，与消费者

共创产品，实现厂家与消费者的价值共

鸣、双向奔赴，成为海尔“破内卷”的新

路。

“共创”成为海尔等家电行业与消

费者“贴面热聊”的关键词。据悉，海尔

懒人洗衣机的造型，收到了数以千计的

网友互动、设计方案，海尔也将放出一

波波彩蛋，力求满足千人千面的消费诉

求。

如今，消费者“出题”、科研院所“领

题”、厂商“答题”、最终在生产线上“验

题”的创新路径，正在家电、汽车等领域

加快形成。在流量时代，在消费需求日

日新的今天，酒类企业中，谁将接过流

量时代传播的第一棒，真正走到直播平

台，倾听网友的诉求，搭建第一个酒友

的“许愿池”，实现与消费者的产品共创

以及场景体验的再创新？

在存量竞争的市场环境下，跨界融

合、跨界学习，形成厂、商、消费者共荣

共生的新业态，或将成为酒业破内卷的

新赛道。

探索破解探索破解““内卷式内卷式””竞争新路径竞争新路径

自酒业步入深度调整期以来，价

格倒挂、低价竞争一度成为酒类市场

的“顽疾”。如果任由“内卷”持续，势

必会影响市场价格信号，损害厂家与

消费者的共同利益，长此以往，将影响

酒类行业的扩大消费和提振内需。

2025年《政府工作报告》提出，

“持续深化供给侧结构性改革，着力破

解消费供给的结构性矛盾，更加注重

以高质量供给引领需求、创造需求”。

茅台、泸州老窖等名酒企业的积极作

为，正是顺应“消费提质升级”战略，破

解消费供给的结构性矛盾，培育向

“新”求“质”的发展新动能，破除内卷

式竞争的体现。

3月24日，在水井坊2025年战略

发布大会上，中国酒业协会理事长宋

书玉提出——在信息碎片化时代，消

费者决策链路已从“渠道推荐”转向

“自主认知”。这要求产业链上下游构

建“全域触达、价值共鸣”的新型关系，

从“零和博弈”到“共生共赢”，超越“内

卷式厮杀”，转向“共生型发展”。

从厂商一体化，到厂、商、消费者

共生型发展，成为酒类企业破内卷的

核心和突破口。在第112届全国糖酒

商品交易会期间，酒业则更为集中地

释放从渠道运营向C端营销倾斜，实

现“触达终端、价值共鸣”的信号。

例如，水井坊发现，在核心消费场

景中，大到传统节日，小到日常公司、

家庭聚会，品质与面子之上，“走心”的

情感要求快速上升，“走心局”的数量

快速上升，这些“走心”的背后，承载的

是当代中国人的“美事”。由此，水井

坊提出，以“美酒”庆“美事”，成为其践

行新战略的一个创新提法。

3月20日-23日，金沙酒业则深

度融入在成都交子大道举办的“潮饮

生活季”“啤酒潮玩广场”等现场活动

中，在品牌文化和潮饮生活方式的碰

撞中，不断实现与消费者的持续互动；

在传播品牌文化与品牌理念的互动过

程中，与目标消费群体建立起稳固的

市场链接，实现与消费者的价值共鸣、

情绪共情。

3月20日，泸州老窖则持续在成

都桂溪生态公园举办以“浓烈生活场”

为主题的2025泸州老窖窖主节，“爱

得浓烈”“酒后灵感艺术家”“全民开

麦”“chill味运动会”等八大主题日依

次展开，“好喝、好吃、好耍”成为沉浸

式体验窖主们的心声。

正如泸州老窖销售有限公司党委

书记、总经理张彪所说，拥抱消费者的

路径，一定来自对他们内心最大需求

的洞察。洞悉当下人们对情绪价值的

渴求，对松弛感生活的向往，“窖主节”

面向所有人“度身定制”不一样的白酒

场景营销新体验，成为泸州老窖年轻

化、时尚化战略的重要体验。

创新消费场景，为消费者提供情

绪价值，之所以成为破内卷的良方，也

是因为其切中了消费需求升级的“脉

搏”。

正如两会期间文化和旅游部部长

孙业礼提出的，“过去消费的是实物，

现在主要消费的是服务；过去看重产

品的实用价值，现在更看重产品内在

的文化品质，看重它的情绪价值。”

孙业礼还表示，如果说过去消费

者是为了需要买单，那么，现在主要是

为心情买单，“我花钱不只是因为我有

需要，更主要的是因为我高兴、我热

爱。”

从从““零和博弈零和博弈””到到““共生共赢共生共赢””


