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近两年，众多酒企特别是头部企

业将目光投向海外市场，希望通过拓

展国际市场实现新的增长。然而，从

现实情况来看，白酒国际化目前仍面

临诸多挑战，需要行业从业者冷静思

考和理性布局。

白酒国际化是发展之路还是望梅止渴？
面对行业现状和结构性问题，白酒行业或应将重心更多地回归到“练内功”上，
通过转变价值观、调整产品结构、改变定价体系，提升自身竞争力。

本报记者 吴贤国 发自北京

面对行业现状和结构性问题，白酒

行业或应将重心更多地回归到“练内功”

上，通过转变价值观、调整产品结构、改

变定价体系，提升自身竞争力。

转变价值观，从商务价值转向健康

时尚饮酒。白酒行业需从单纯的商务价

值转向多元化价值表达，关注年轻消费

群体的需求，倡导健康、时尚的饮酒文

化。随着社会的发展和消费观念的转

变，消费者对健康和品质生活的追求越

来越高。白酒企业应顺应这一趋势，减

少对传统商务宴请、送礼等场景的依赖。

调整产品结构，企业应根据市场需

求，开发多样化产品，提升产品品质，提

供性价比、质价比更高的产品。一方面，

针对国际市场推出低度、果味等适配国

际口味的产品；另一方面，针对国内市

场，加强生产工艺的改进和创新，确保每

一瓶白酒都符合高品质标准。同时，通

过优化成本结构，合理控制产品价格，让

消费者能够以合理的价格享受到高品质

的白酒产品，从而提升产品的市场竞争

力。

改变定价体系，结合当下市场环境，

回归商品本质属性。当前，白酒定价体

系存在不合理之处，部分高端产品价格

虚高，而中低端产品利润微薄。企业应

根据成本、市场需求和品牌定位，合理调

整定价体系，避免价格倒挂和市场泡

沫。消费者对价格的敏感度和市场供需

关系需要被高度重视，让白酒回归商品

的本质属性，即价值决定价格。营销部

门应通过精准的市场调研和数据分析，

制定出更加科学合理的定价策略，使价

格能够真实反映产品的价值和市场需

求。

白酒国际化虽有广阔前景，但在当

下，解决行业内部结构性问题才是当务

之急。只有练好内功，提升自身竞争力，

白酒行业才能在国际舞台上走得更远、

更稳。

转变价值观、调整产品结构、
改变定价体系是当务之急

白酒行业在国际化进程中暴露

出的诸多问题，其实是根植于行业内

部的结构性矛盾。

第一，产能过剩与稀缺性平衡。

过去一年，白酒行业仍面临产能过剩

和库存高企的挑战。《2024中国白酒

市场中期研究报告》数据显示，白酒

行业库存周转天数达到868天，创5

年新高，部分企业库存周转天数甚至

超过2000天。头部企业如茅台、五

粮液通过控产、调整产品结构缓解库

存压力，但产能过剩问题依然存在。

即便是茅台，若盲目扩大产能，也会

将高端白酒的稀缺性稀释，品牌价值

可能受损。

第二，价值表达单一。长期以

来，白酒的价值多围绕商务需求展

开，强调宴请、送礼等场景。然而，随

着90后、00后逐渐成为消费主力，这

种单一的价值表达方式已难以满足

市场需求。年轻消费者更注重健康、

时尚和个性化，白酒行业需要重新审

视自身的价值表达方式。

第三，产品结构不合理。当前，

白酒行业呈现出“哑铃型”消费结构，

超高端与大众口粮酒增长显著，而中

端价格带产品库存周转压力较大。

这种结构性分化导致中高端市场产

品过剩，而低端市场和高端定制化产

品供给不足。

内忧外患的结构性问题亟待解决

2024年，中国白酒行业在国际

市场取得了一定进展。相关统计数

据显示，2024年白酒出口额达到9.7

亿美元，同比增长20.4%；出口量为

1642万升，同比增长6.3%，在酒类出

口总额中占比51%，成为我国酒类出

口的第一大品类。

扩大到整个行业销售数据来看，

尽管出口额增长显著，但白酒在国际

市场的份额仍较低。

中国酒业协会公布的数据显示，

2024年，规模以上白酒企业销售收

入7963.84亿元。据此计算，白酒出

口份额占总份额比例在 0.85%左

右。从头部品牌来看，茅台、五粮液

虽在海外有一定影响力，但海外营收

占比仍不足5%。

当下，白酒国际化面临诸多挑

战。

首先，文化差异和消费习惯的差

异，导致白酒在海外市场的接受度有

限。白酒的浓烈口感与西方消费者

习惯的威士忌、伏特加等烈酒差异较

大，难以快速被主流市场接受；

其次，海外酒类法规复杂，渠道

垄断严重，白酒进入国际市场的门槛

较高；

最后，中国白酒出口主要集中在

华人聚集地区，尚未真正打入海外主

流消费群体。

国际化进程加速，但挑战依旧


