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根据智利海关的数据和西班牙葡

萄酒市场观察站（OEMV）的分析，与

去年同期相比，今年第一季度智利葡

萄酒出口量增长了9.6%，出口额增长

了 3.3%，达到 18460 千升，出口额为

3.663 亿美元。但平均出口价格为每

升 1.98 美元，下降了 5.8%。英国已超

过中国，成为智利葡萄酒的最大出口

市场。

7月底发布的一份行业报告强调，

英国市场的激增是这一增长的重要因

素，智利葡萄酒对英国出口额增长了

40%，推动英国超越中国和美国，成为

智利葡萄酒出口额最大的市场。

作为智利葡萄酒主要市场的中国

则经历了大幅下降。2023年，智利对

中国的葡萄酒出口额减少了9610万美

元，导致当年智利葡萄酒出口总额下

降了 20%。智利葡萄酒协会（Wines

of Chile）的最新数据显示，今年 1-5

月，这种下降趋势仍在继续，对中国的

出口量小幅增长 8.85%，至 184 万箱

（每箱 9 升），但出口额下降 4.49%，至

6113万美元。

智利 VSPT 集团中国区代表白子

仪在接受采访时指出：“目前中国葡萄

酒市场的不利环境导致所有产区的销

售不佳，低端智利葡萄酒的销量下滑

更严重，进一步拖累了这个产酒大国

的整体数据。”

智利一直是中国散装葡萄酒的最

大来源国。然而，今年2-4月，中国进

口智利散装葡萄酒为1285.66万美元，

同比下降27.13%。散装葡萄酒进口量

占瓶装葡萄酒进口量的41.35%，散装葡

萄酒进口量的下降明显拖累了总量。

上海九岸网络科技有限公司是中

国50强葡萄酒进口商之一。该公司旗

下 上 海 云 酒 仓 库 的 负 责 人 Jason

Zhang 描述了类似的情况。他表示：

“今年第一季度，许多中国散装葡萄酒

进口商押注澳大利亚葡萄酒将全面重

新开放，在澳大利亚散装葡萄酒价格

处于最低水平时下了许多订单，挤掉

了智利原酒。”

谈到瓶装酒，Zhang表示：“人们不

想花钱，瓶装葡萄酒销量不如去年。”

白子仪表示：“智利葡萄酒在英国

和美国的市场一直很大。中国几年前

突然崛起，如今却低于英国，这很正

常。”

一位不愿透露姓名的智利葡萄酒

品牌经理指出了今年面临的挑战。“今

年的市场环境导致智利葡萄酒的销量

下降。澳大利亚葡萄酒的回归进一步

挤压了智利葡萄酒的市场空间。”

另一位不愿透露姓名的长期智利

葡萄酒进口商强调了智利酒庄的一些

内部问题。“近年来，一些大型智利葡

萄酒生产商在中国进行了调整，包括

更换管理层或进口商。”该进口商表

示，“特别是几年前澳大利亚葡萄酒

‘出局’的时候，智利葡萄酒的销售确

实有一段时间很好，这导致一些品牌

想要扩大市场，从独家代理商转向多

家代理商，或者如果对一家代理商不

满意，就更换代理商。但智利葡萄酒

的势头不够强劲，一些酒庄的分销模

式影响了进口商的信心。市场也就这

么大，寻找更多的进口商并不能达到

1+1=2 的效果。相反，它会导致进口

商之间的价格战，扰乱了市场。”

中国为何跌落智利葡萄酒最大市场？

当前，白酒产业正经历着产业结

构、市场结构和消费结构的变革与转

型，面对消费者需求的日益多元化、个

性化，吕梁产区更应立足自身优势，推

动清香型白酒产业向更高质量的方向

发展。

围绕吕梁白酒千亿发展目标，建

议从以下路径或抓手出发：

一是加快专业镇建设。对吕梁白

酒产业而言，“酒经济链”价值的体现

有多个维度。农业与酒业，城市与酒

业，文创与酒业，文旅与酒业，消费体

验与酒业，都有着无限可能。杏花村

汾酒特色专业镇作为中国酒业产区发

展的创新模式，是政府的战略谋划，是

时代赋予的机遇，更是经济社会高质

量发展的创新模式。酒以城名，城以

酒兴。酒经济、产业链价值正在聚集

成势。一个呼之欲出的世界美酒产业

专业镇正在呈现之中。

二是做好产区生态规划。独一无

二的“地理特征”、鲜明的“人文特征”，

使吕梁产区成为不可复制的自然遗产

和文化遗产。希望吕梁、汾阳两级政

府加快产区生态的规划，名酒产区是

稀缺资源，名酒产区的生态环境和资

源是有限的，是相当脆弱的，也是有承

载上限的。

三是打造产区金字招牌。吕梁产

区的金字招牌，无疑就是中国名酒

——汾酒。火车跑得快，全靠车头

带。在推动白酒产业加快发展过程

中,吕梁产区必须坚定不移的实施龙

头企业带动行动。产区政府要不遗余

力加大对龙头企业的扶持力度，龙头

企业成长得越快，产区内的其他企业

生存空间才能更加宽广。

四是注重培育新质生产力。新质

生产力由技术革命性突破、生产要素

创新性配置、产业深度转型升级而催

生，特点是创新，关键在质优，本质是

先进生产力。白酒产业应以调酒师，

侍酒师，品鉴师，陈年酒鉴定师等新职

业构建新质生产力，通过新职业构建

推动产区高质量发展，推动消费市场

需求增长。

五是重视产业人才建设。传统酒

产业如今已经进入了一个智能酿造与

传统酿造融合发展的新时代，这对酿

酒产业的人才队伍也提出了新的挑

战。美酒产业必须强化酿造技能人才

的培育，酿酒科技人才的培育，健全文

化、营销等人才的培育体系。

六是重视消费者培育。产业发展

不能仅看厂商的规模，还包括经销商、

消费者在内各种资源的汇聚，这也是

未来厂商建立紧密关联的核心所在。

在高速发展的过程中，如何用厂商共

建的模式，共同面对消费者、共同提升

品质、创造新的场景，如何让从生产到

渠道到消费者的链路更加通顺，是产

业未来高质量发展不容回避的重大课

题。

七是加强知识产权保护，强化产

业自律。吕梁产区众多品牌带“汾”带

“杏”，不利于名酒的市场品牌形象，也

会给整个产区的品牌形象塑造带来很

多不利的影响。因此，加强知识产权

保护，强化行业自律，构建酒业知识产

权保护工作大格局至关重要。

八是持续开拓国际市场。目前，

白酒的国际市场份额较小，拓展国际

市场蓝海成为名酒企业新增量的重要

举措，中国白酒在国际市场的发展潜

力巨大。

“清韵酒远 香雅今朝”。吕梁产

区要全力做好“酒经济”与城市经济链

融合，推动酒文旅产业融合、业态协

同，打造世界著名的清香型白酒集聚

区和酒文化旅游胜地。

推动清香白酒产业向更高质量方向发展

当前，行业正处在一个经济周期

与行业周期交织的“深度结构性调整”

期，但白酒业整体发展质量值得肯定。

2025 年更是韧性生长期，这对于

今世缘而言，既是“史上最难、更是历

史发展最好的关键时期”。

一、降速增效、头部竞争和高质量

发展成为白酒行业发展的特征。“深度

结构性调整”，将影响消费习惯和行

为，改变白酒行业变革进程，超性价比

消费成为白酒行业消费基本态。

在长周期下，白酒行业发展速度

需要主动调整。发展心态不能再一味

追求更高、更快，而要在适当周期下主

动降速。若增长速度预期降低到15%

以下，经销商利润和产品价格倒挂现

象都会得以解决。

二、行业生态将经历颠覆性重塑，

老名酒与新名酒的竞争格局将进一步

清晰，具体表现为全国老名酒集体进

入300亿阵营，全国新名酒基础门槛为

100亿，酱酒则从品类竞争迈向品牌深

耕。今世缘作为全国化新名酒，具有

超大市场、超大单品国缘四开、超高结

构和超强品类四大竞争优势，未来，国

缘200亿全国化战略将战略性提速。

三、超性价比经营成为行业深度

调整期下每个企业的最大战略。名酒

与省酒龙头通过价格策略的调整，将

形成更有竞争力的新价格段市场。

首先，全国化名酒强化行业竞争

力，必须强化超级价格段经营。剑南

春根据水晶剑产品制定了相应的宴席

市场推广政策，大力推动此价格段消费。

为推动汾酒青花20单品，汾酒方

面将“青花汾酒开启高品质生活”的IP

深入人心，举办行走的汾酒、青花盛宴

等品牌活动，凝结成青花20的强大势

能；习酒窖藏 1988 在 500-600 元价格

段，茅台紫迎宾、茅台王子酒占据200

元-300元价格段，五粮液尖庄、汾酒老

玻汾以及西凤老绿瓶酒，则通过超高

性价比光瓶酒赢得消费者认可。

其次，省酒龙头做好省内市场高

占有，同样需要超级价格段弹性经

营。例如，仰韶地利产品添加宴席扫

码激励，增加消费者权益，通过地利产

品矩阵化，扩大市场份额。国缘四开

持续释放次高端势能，加码红包返利、

节日营销策略、携手体育营销，同时匹

配空中地面广告宣传，加速省内省外

的知名度提升，实现省内市场高占有

比例，省外市场比例逐步推广提升。

迎驾贡酒凭借本土品牌背书和差异化

品类，推出其核心产品——生态洞藏

系列冲击次高端价格带，在经历了近6

年的铺垫蛰伏后在2022年快速起量，

占据省内产品高位。

对于企业来说，选择一个超性价

比价格段来经营，成为各个企业比拼

的关键。对于消费者而言，超性价价

位段经营将会拉近品质与价格的距

离，成为新的消费衡量标准。

调整期下，解决之道是降速，降预

期，降目标，从而实现合理增速、合理

价位、合理目标。通过超级价位段产

品经营创新，持续培育消费者、坚持长

期主义，做好自己，静待花开，穿越周期。

深度调整期下，白酒的新经营哲学观

中国酒业协会理事长中国酒业协会理事长

Vino Joy News撰稿人

北京正一堂战略咨询机构董事长


