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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。
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您的位置

近期，#白酒三巨头集体失守千元线

#的话题登上百度热搜，引发行业震动。

据调查，一些原本官方定价千元以

上的高端白酒产品，实际成交价已普遍

回落至700元-950元区间。这一现象不

仅撼动了行业长期构筑的高端价格体

系，更将白酒产业推入深度调整的十字

路口。在此背景下，千元价位带是否还

要坚守？守不住会带来怎样的连锁反

应？酒企又该如何破局？这场关乎尊严

与生存的战役，似乎正考验着整个酒业

的智慧与韧性。

白酒千元价位还要不要守？
酒企亟需摆脱对价格红利的依赖，转而深耕品牌内涵与消费体验，
真正完成从“企业思维”向“消费者思维”的战略转向，构建起以真实市场需求为核心的发展范式。

本报记者 张瑜宸 发自北京

这让我们不得不思考一个本质

问题：当“面子消费”的光环逐渐褪

去，酒企的战略天平究竟应该倾向何

方？是继续勉力维持已然动摇的高

端形象，还是回归本源夯实产品价值

的“里子”？

“千元价格带是否应该坚守？从

酒企的主观意愿来看，答案无疑是肯

定的。追求高端化、实现品牌溢价是

每个企业的天然诉求。但市场规律

告诉我们，价格带的坚守与否并非取

决于企业的主观意志，而是由市场的

供需关系决定。任何美好愿景，最终

都脱离不了现实的检验。”北京红星

股份有限公司顾问、原副总经理吴佩

海在接受《华夏酒报》记者专访时表

示，价格作为价值的货币表现，不仅

是企业经营的生命线，更是市场竞争

的核心要素。价格策略的调整往往

牵一发而动全身，所以，企业是固守

千元价位，还是顺应市场趋势主动求

变，最终的选择取决于企业对自身定

位及市场环境的综合选择和判断力。

但不得不提及的是，若千元价位

带失守，白酒行业将面临三重冲击：

首先，经销商体系将进一步承

压。“卖一瓶亏一瓶”的倒挂现象已迫

使部分经销商抛货离场。采访中，有

经销商坦言：“库存压三年，利润倒贴

钱”。若价格体系持续混乱，渠道信

心难以重建，酒企与经销商的关系可

能会从合作走向对立。

其次，名酒品牌价值再稀释。指

导价与成交价的巨大落差，让消费者

已经产生价值背离的认知。长期来

看，这可能从根本上削弱高端白酒的

定价能力，使其逐步丧失奢侈品属性。

再次，行业增长逻辑颠覆。千元

价位产品一直是酒企利润的核心来

源，其崩塌将迫使企业转向中低端市

场，但该价位带的竞争更加激烈、利

润更薄。若高端市场失守，白酒行业

可能整体陷入“量增利减”的困境，不

仅是头部酒企，省酒龙头、地方特色

酒企也都将进入“价格战-品牌贬值-

消费逃离”的恶性循环。

“坦白说，今天的价格带失守，也

是酒业多年‘过热’发展积累的必然

结果，值得我们进行系统性反思，过

去这些年来，行业对高端化的追捧过

于盲目且片面，将高端化战略简单套

用于所有企业的做法也不科学。”吴

佩海进一步分析指出，当前市场的核

心矛盾在于供需失衡，不仅千元价格

带供过于求，就连500元价格带也面

临同样困境。在这样的大环境下，强

行维持高价并不符合市场规律。

所以，千元价位带还要不要守？

就目前的市场表现而言，不同企

业处境各异：极少数强势品牌或可坚

守，但多数企业恐难维系。从东北、

山东到四川，各地经销商普遍反馈终

端动销乏力，短期内价格下行压力难

以缓解。然而，历史总是充满辩证，

茅台也曾经历过价格跌破千元后又

强势回升的周期。随着宏观经济企

稳回升，高端白酒的价格韧性仍值得

期待。

但在这个行业转型的关键时刻，

已故酒业大师王秋芳的箴言格外发

人深省：“酿出让老百姓喜欢喝又买

得起的好酒，是我一生的追求。”——

这朴素的话语，道破了酒业发展的本

质。过度依赖高端市场的畸形发展

模式已难以为继，千元防线的松动，

恰是行业从疯狂回归理性的必经之

路。当下之困实为转型之机，酒企亟

需摆脱对价格红利的依赖，转而深耕

品牌内涵与消费体验，真正完成从

“企业思维”向“消费者思维”的战略

转向，构建起以真实市场需求为核心

的发展范式。唯有如此，才能在变革

浪潮中把握新的发展机遇，为未来发

展积蓄力量。

正如一位行业观察者所言：“当

泡沫散去，真正的好酒才会浮出水

面。”这场攻防战的结果，将决定中国

白酒能否从“价格神话”走向“价值永

恒”。说到底，天不会塌下来，“中国

底色”会顶住一切风浪。

守还是不守？市场已给出答案

一直以来，在中国白酒市场中，千元

价位段不仅代表了一个价格层次，更是

品牌价值、社交功能以及行业影响力三

者合一的体现。

作为中国式“面子消费”的典型代

表，千元级白酒长期承担着高端商务宴

请、贵重礼品馈赠等社交场景的价值载

体功能，其产品溢价中凝结着远超饮品

本身的社会文化内涵。正因如此，这一

价格带的稳定与否，不仅关乎品牌在消

费者心智中的定位，更牵动着整个行业

的价值评估体系。然而，随着市场供需

关系的根本性转变，这套沿袭多年的价

值体系正遭遇前所未有的挑战。

中国酒业协会发布的《2024中国白

酒市场中期研究报告》揭示了行业面临

的严峻现实：80%的受访企业明确表示

市场遇冷，在白酒生产端和流通端存量

竞争，复苏态势较弱，并呈现出明显的强

分化特点。

从渠道端的经营困境来看，呈现出

三个维度的压力传导：库存压力方面，超

六成经销商和终端零售商的库存水平较

去年同期显著攀升，部分渠道库存周转

天数已突破行业警戒线；资金压力方面，

约三成经营者面临现金流吃紧的困境，

资金周转效率明显下降；盈利压力方面，

超四成渠道商遭遇产品价格倒挂加剧的

困境，超半数经营者表示，综合利润率较

上年同期出现不同程度的下滑。

不容忽视的是，消费结构显著下

移。报告调查显示，市场动销最佳的价

格带集中在300元-500元、100元-300

元及百元以下区间，而价格倒挂最严重

的恰恰是800元-1500元的高端市场，

其次是500元-800元次高端区间。

这些数据清晰地勾勒出一个正在发

生价值重构的白酒市场：一方面，高端产

品的价格支撑力持续弱化。以茅台

1935为例，这款产品上市初期因稀缺性

被市场炒至1800元高位，但随着产能释

放，终端成交价已快速回落至700元左

右；另一方面，大众消费市场展现出更强

的韧性，成为行业调整期的重要支撑力

量。欧睿国际发布的数据显示，玻汾已

连续多年稳居光瓶酒市场销量榜前列，

每年超2亿瓶的消费量中，超过50%被

90后消费群体购买，成为白酒消费代际

迁移的典型样本。而这样的结构性变

化，正在倒逼整个行业重新审视其价值

定位和发展策略。

值得关注的是，电商平台的价格战

也在不断冲击千元价格带。拼多多、京

东等平台的“百亿补贴”，将部分千元以

上名酒价格直接拉低至800元区间，个

别产品甚至出现价格腰斩现象。虽然酒

企试图通过加大直营渠道建设来稳定价

格体系，但部分渠道商为缓解库存压力

进行的甩货行为，导致市场出现“官方定

价坚挺、实际成交价跳水”的尴尬局面。

综合来看，千元价位带正在经历历

史性的松动。

千元价位带已松动


