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在国内宏观经济环境的调

整下，以及人口生育率下降带

来的潜在消费力变化，加之新

一代消费群体消费意识的显著

转变，白酒行业正步入内卷加

剧与体量承压阶段。面对这一

挑战，白酒国际化不仅被视为

破局的关键路径，更是推动行

业转型升级、实现进一步扩容

的必然选择。

在此背景下，头部白酒企

业凭借其品牌影响力、资金实

力、渠道优势以及深厚的文化

底蕴，成为引领行业前行的中

流砥柱。而“出海”寻求新的增

长点，成为2024年上半年头部

酒企的真实写照，这从1-6月

中国白酒出口数据中也可窥见

一斑。

海关总署日前公布的酒类

进出口数据显示，上半年我国

白酒累计出口量达7738千升，

累计出口额 28.74 亿元人民

币。其中，6月份白酒出口量

1257千升，出口额2.32亿元人

民币。

穿越“时光之门”看
未来消费体量

中国人口出生率数据
2018 年 中 国 出 生 人 口

1525万人（根据公开发布的数

据），出生率10.94‰（根据国家

统计局发布的数据）；2023年

中国出生人口902万人（根据

国家统计局最新公布的数据），

出生率6.39‰（同上）。

人口出生率的持续下降是

一股不可忽视的社会现象，经

济结构的重塑与文化风貌的变

迁皆在其中。尤为显著的是，

这一趋势对各行各业的未来发

展都会产生影响，白酒行业亦

不例外。随着每年新生人口数

量的减少，未来几十年，潜在的

白酒消费群体将趋于缩减。这

不仅意味着市场基础需求的减

少，更预示着白酒行业需要面

对更加激烈的竞争环境。

年轻消费群体酒水消费兴
趣分析

年龄结构变化：随着时间

的推移，白酒消费的核心人群

将逐渐从70后、80后转移到

90后、00后等更年轻的群体，

这些年轻人群的消费习惯和偏

好可能与前代有所不同。

消费喜好分析：近年来，随

着年轻消费群体（特别是 90

后、00后）的崛起，其酒水消费

兴趣呈现出多元化、个性化的

趋势。多项市场调研数据显

示，这一群体在酒类选择上不

再局限于传统白酒，而是更倾

向于啤酒、葡萄酒、果酒及预调

酒等品类。在《年轻人饮酒习

惯调查问卷》中，40%的年轻消

费者表示，会选择啤酒作为他

们的饮酒首选。此外，葡萄酒

也因其独特的风味和健康属性

受到追捧，尤其是女性消费者，

47.2%的女性受访者表示，更

偏爱葡萄酒。值得注意的是，

白酒在年轻人中的直接消费比

例相对较低（传统白酒28.5%、

新生代白酒10.1%），未来可能

对家庭聚餐、商务宴请等特定

场景形成冲击。

酒业现状：
赛道愈演愈“烈”

名酒采取控货挺价措施
近年来，茅台酒的价格经

历了显著波动，特别是在2024

年。面对市场的波动，名酒企

业纷纷采取控货挺价的措施。

6月23日，茅台发出控货稳价

措施：取消12瓶装飞天茅台市

场投放和开箱政策，暂停发货

15年陈年茅台和精品茅台；6

月28日，泸州老窖国窖酒类销

售股份有限公司发出“停止接

收国窖38度经典装订单及货

物发运”的政策；6月30日，陕

西西凤酒营销管理有限公司发

出“停止接收老绿瓶系列产品

订单及货物发运”的通知；7月

2日，茅台酱香酒营销公司发

出“暂停投放茅台1935酒合同

计划”的通知；7月3日，泸州老

窖国窖酒类销售股份有限公司

发出“停止接收 52 度国窖

1573经典装订单及货物发运”

的通知……

供需关系发生变化
在当前复杂多变的经济环

境中，房地产业的放缓，悄然触

动了高端酒水市场的敏感神

经。作为高端消费的重要场景

之一，商务宴请的减少不仅直

接冲击了高端酒水的需求端，

更在深层次上引发了市场供需

关系的失衡，对酒水行业产生

了深远影响。

除了房地产业的影响外，

生育率的持续下降和新一代消

费群体消费意识的转变，也为

高端酒水市场带来了新的挑

战。生育率的下降意味着未来

人口增长放缓，潜在消费者数

量减少；而新一代消费群体则

更加注重个性化、品质化和健

康化的消费体验，这种消费观

念的转变，使得高端酒水市场

需要更加深入地研究和寻找新

的增长点，如“白酒国际化”。

解决困局之走向“深蓝”
深耕“一带一路”，共绘文

化交融新篇章
深化文化交流，绽放白酒

文化魅力：在“一带一路”倡议

的宏伟蓝图下，高端白酒企业

应成为文化交流的使者，通过

举办富有创意的文化节庆、艺

术展览及高端品鉴会，向世界

展示中国白酒悠久的历史脉

络、精湛的酿造技艺以及独特

的文化韵味。

拓展市场版图，构建全球

销售网络：借助“一带一路”的

经贸合作桥梁，企业应积极寻

求与沿线国家的经销商、分销

商建立长期稳定的战略合作关

系，共同开拓新市场，拓宽销售

渠道。

布局海外生产，实现本土

化融合创新：在条件允许的前

提下，于“一带一路”沿线国家

设立生产基地或合作酒厂，是

实现本土化战略的关键一步。

携手国际品牌，共创联名
合作新辉煌

跨界联名，引领时尚潮流：

与国际知名葡萄酒、威士忌品

牌或时尚、艺术、娱乐领域的巨

头进行跨界联名合作，是中国

白酒品牌国际化的又一重要路

径。通过设计独特的联名产

品、举办联名活动，可以为白酒

注入新鲜血液，赋予其时尚、前

卫的新形象，吸引更多年轻、高

知消费者的关注与喜爱。

共享资源，共赢未来：与国

际品牌合作，意味着可以共享

对方的营销渠道、客户资源及

品牌管理经验。这为中国白酒

品牌提供了宝贵的国际市场准

入机会，同时也促进了双方在技

术、管理等方面的交流与合作。

精准洞察市场，定制白酒
新风味

深入市场调研，洞悉消费

者需求：在全球化的今天，消费

者的口味偏好日益多元化、个

性化。因此，高端白酒企业必

须具备敏锐的市场洞察力，通

过全面的市场调研，精准把握

不同区域、不同国家消费者的

口味偏好和消费习惯。这为产

品的开发与市场推广提供了科

学依据，确保了产品的市场适

应性和竞争力。

灵活调整口感，满足多元

需求：基于市场调研结果，企业

应勇于创新，灵活调整白酒的

口感与风味。无论是推出低

度、果味、甜味等新型白酒产

品，还是根据特定消费群体的

需求进行个性化定制，都能有

效满足市场的多元化需求，拓

宽白酒的消费群体基础。

强化个性化定制服务，提

升品牌忠诚度：为高端消费者

提供一对一的个性化定制服

务，是中国白酒品牌提升品牌

忠诚度、增强市场竞争力的重

要手段。

综上所述，作为行业领头

羊的高端白酒品牌，应充分利

用自身优势资源，紧抓“一带一

路”倡议带来的历史机遇，通过

深化文化交流、拓展市场渠道、

合作建立生产基地、国际品牌

联名以及按照消费者喜好调整

白酒口感等措施，不断推动中

国白酒走向国际市场的新高

度。（刘圣松系谏策战略咨询总

经理，王林系谏策战略咨询项

目经理）

白酒如何夯实“出海”根基？
企业应通过深化文化交流、合作建立生产基地、国际品牌联名、按照消费者
喜好调整白酒口感等措施，不断推动中国白酒走向国际市场。
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