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进入 6 月，白酒消费淡季即将来

临，从前几个月的市场表现来看，当

前，白酒行业正处于凛冽的寒冬，随着

淡季的到来，渠道与企业的经营压力

将进一步加重，同时也注定是一个泥

沙俱下的时代。

过去，白酒行业依托人口红利等

实现规模增长，但当下，企业已从拼产

量、拼规模、拼吨位的粗放时代，全面

进入拼吨价、拼价值、拼有效供给的精

细化竞争时代。

未来，企业只有减少无效供给、维

持有效供给、创造高品质供给，砍掉透

支品牌的产品，守住自己的命脉，才能

在这场持续缩量的新周期里立于不败

之地。

因此，企业需减少无效的创新，砍

掉多余的积压产品，聚焦核心单品，保

住自己的核心命脉。过去，企业比的

是谁产量多、铺货广；未来，企业比的

是谁更值钱、谁更稳赚、谁更长久、谁

拥有有效的开瓶率和持续复购的客

群。

从拼吨位到拼吨位价，白酒迈入竞争新周期
当下，行业竞争已然换道：产能规模的浅层博弈落幕，单位价值的深度较量开启。
酒企唯有拉高单吨价值、提高产品含金量，才能跳出低价内卷，实现真实、可持续的盈利增长。

本报特约撰稿人 邹文武 发自北京

过去十年，白酒行业主要是吨位

价的提升，在支撑着行业规模扩张，吨

位价提升看起来是表层结果，事实上，

这场悄无声息的行业深层变革，是从

价格驱动彻底转向价值驱动下，消费

觉醒的结果。

从当前的市场发展情况来看，未

来3年-5年，白酒行业将持续筑底，短

期炒作、投机营销、渠道套路终将失

效，唯有完成三重重构，才能穿越周

期、站稳未来赛道。

供给重构：砍掉无效吨位，聚焦优
质有效供给。

摒弃盲目扩产、海量铺SKU的粗

放模式，主动淘汰劣质低效产能、清退

滞销长尾单品，全面收缩低价、无利

润、高库存的无效吨位；将基酒储备、

酿造工艺、营销资源、资金重心全部集

中到核心大单品上，打磨高品质、高适

配、高稀缺的精品产品，用精准优质供

给匹配真实消费需求，从源头去库存、

稳批价、修复渠道生态。

价值重构：告别炒作套路，回归产
品本质价值。

抛弃靠包装造势、故事营销、流量

炒作堆砌的虚高溢价短期玩法，坚守

品质为本的长期逻辑，让产品价格与

酿造工艺、口感体验、品牌底蕴、场景

价值深度绑定，完成从卖包装、卖噱头

到卖品质、卖场景、卖情感、卖时间价

值的核心转型，夯实产品长期溢价能

力，彻底跳出低端内卷。

经营重构：坚持合规平权，深耕长
期主义。

白酒行业正式进入透明化、规范

化、平权化新阶段，价格透明、信息对

称、消费主权崛起成为常态。合规经

营是企业的生存底线，短期投机、渠道

套路、流量炒作都会失灵，唯有深耕品

牌建设、精研产品品质、精细化运营渠

道、贴合真实消费需求的酒企，才能稳

固市场生态位，实现穿越周期的稳健

增长。

当前，白酒行业拼吨位的规模时

代已然落幕，拼吨价的价值时代已经

开启。过去二十年，产量为王、规模制

胜；未来十年，精品为王、价值制胜。

“减量、提质、提价、增效”八字方针，将

成为未来十年主导白酒高质量发展的

主线。（作者系北京圣雄品牌策划有限

公司总经理）

未来十年终极路径：
三重重构，构筑白酒长期健康生态

为了更清晰地揭示吨位价对于白

酒行业发展质量的贡献变化，以及未

来缩量环境下企业为什么需要重视吨

位价提升，我们整理了2015年-2025

年白酒行业的核心数据，用一组反向

剪刀差，验证我们对白酒行业根本性

换轨的判断。

吨位断崖式崩塌，行业产能泡沫

彻底出清。从2015年至2025年，白

酒年产量从1358.4万千升跌至354.9

万千升，累计降幅高达74.9%。长达

11年的持续缩量，正式宣告白酒行业

增量时代的终结，靠扩产、放量、铺渠

道的规模打法，彻底失去生存土壤。

吨位价逆势暴涨，价值升级成为

唯一增长引擎。与产量暴跌形成强烈

反差的，是白酒行业平均吨位价从4万

元/吨飙升至 20 万元/吨，涨幅近 5

倍。这一轮行业增长，与产量无关、与

规模无关，完全由头部品牌提价、产品

结构升级、高品质精品溢价所驱动。

结构与价值，正式取代产量与规模，成

为白酒行业唯一的增长内核。数据背

后的真相极其清晰：白酒缩量不是行

业衰退，而是产业提质；产量下降不是

市场萎缩，而是无效产能出清。行业

彻底告别做大吨位的规模游戏，全面

进入做强吨价的价值游戏。

从拼吨位到拼吨价，不是企业可

选的经营策略，而是人口、消费、市场

三重变革共同倒逼的行业必答题，是

穿越周期的唯一出路。

前文已经讲到，当前，缩量周期的

本质是因为人口红利等因素已经不能

支撑白酒行业规模扩张，随着中国进

入老龄化社会，年轻人群锐减，白酒主

力人群消费觉醒，喝酒的频率和场景

减少，未来的白酒市场注定是在收缩

中进行，因此，有效的供给和稀缺的供

给，才是消费者愿意持续买单的价值

红利，才是未来市场争夺的核心流量

入口。

11年数据剪刀差：价增量缩，是不可逆的行业大势

从2025年白酒行业头部企业的

吨位价来看，茅台的发展质量最高，一

骑绝尘；其次是五粮液、泸州老窖、洋

河；最后是古井贡酒、汾酒。

分析头部企业的数据可以发现，

即便是名酒的系列酒，其发展质量也

普遍不高，甚至低于白酒行业平均吨

位价。未来，头部企业的竞争要想实

现突破，必须在高端系列酒上有质的

突破，如此，才能在持续缩量的周期

里，守住自己的市场地位。当下，很多

酒企的动销困局、盈利困境，本质是增

量时代的吨位思维，是存量时代的价

值战争。因此，读懂吨位与吨位价的

区别，才算真正看懂白酒新周期。

吨位，是旧时代的规模指标。它

代表产能体量、SKU数量、渠道铺货密

度与市场覆盖广度。在需求持续扩容

的阶段，酒企的通行打法是以量换市、

铺货占位，依靠扩产放量、全域压货抢

占份额，吨位越高，营收越高，声势就

越大。

吨位价，是新时代的价值指标。

所谓吨位价，即每吨成品酒对应的销

售收入，是衡量品牌溢价、产品结构、

品质含金量、渠道利润空间的核心标

尺，更是检验一家酒企盈利能力、抗周

期能力、核心竞争力的终极试金石。

当下，行业竞争已然换道：产能规

模的浅层博弈落幕，单位价值的深度

较量开启。在产量持续收缩、需求见

顶停滞的当下，盲目堆产能、扩吨位，

只会制造无效供给、积压渠道库存、击

穿终端批价。唯有拉高单吨价值、提

高产品含金量，企业才能跳出低价内

卷，实现真实、可持续的盈利增长。

新旧周期分水岭：吨位做规模，吨价定生死


