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还有 10 多天，我们就要和 2024 年说再

见了。回看过去的一年，白酒行业风云变

幻，转折与挑战并存。

站在岁末年初的交汇点，不知道大家会

用哪几个词来复盘？无论如何，凡是过往，

皆为序章。在总结过去的同时，我们更要展

望未来。特别是2025年作为“十四五”规划

的收官之年，思考这一年中国白酒产业的发

展方向，将为接下来的“十五五”规划打下坚

实的基础。

基于此，《华夏酒报》提出了九个关键问

题，以期探索行业发展的脉络与未来走向。

展望2025，白酒行业的九个关键问题
站在岁末年初的交汇点，大家会用什么词来复盘酒业？
对此，《华夏酒报》提出了九个关键问题，以期探索行业发展的脉络与未来走向。

本报记者 张瑜宸 发自北京

大健康与ESG不容忽视。首先，随着消费者对

健康重视程度的不断提升，低度数和功能性白酒将

获得更多青睐；其次，ESG标准的重要性日益凸显，

正在重塑白酒行业的生态格局，促进绿色生产和可

持续发展已成为行业发展的关键方向。

此外，细分市场会迸发新机遇，与此同时，酒旅

融合、文化赋能、超高端产品线扩展以及大众价位

带的竞争加剧等，都将是值得关注的趋势。

长久以来，国际化一直是白酒行业热议的话

题，同时也是顺应潮流、拓展新增长点的必然趋势。

正常讲，其他烈酒可以在中国市场上风生水

起，没道理，白酒却迟迟流行不起来。

如何打破诸如法律、饮用习惯等壁垒，并讲好

中国故事，不应该只是酒企的责任。在推动白酒国

际化的道路上，酒企的引领作用不可或缺，但政府、

协会、媒体同样有着不可忽视的力量。

从市场表现来看，焦虑有所缓解。原因大概有

二——顾不上与效果不佳。眼下，对于很多酒企来

说，保生存是首要任务，而年轻消费者既不是中高

端白酒的消费群体，也不是低端白酒的绝对主力。

但实事求是地讲，年轻一代消费者早晚都要扛

大旗，而他们面前的选择众多，如何改变其对白酒

的偏见以及激发其饮用兴趣，需要及早进行普及与

互动。

这个问题需要从两个维度来考量：一方面，线

上电商大促的确对传统价格体系造成了冲击，但线

上销售的趋势不可逆，如何实现协同效应，拥抱远

比拒绝更有价值；而线下，传统渠道依然是主角，但

其运营模式亟待革新，越来越多的酒企开始采用更

加与时俱进、贴近消费者需求，甚至是融合“酒+”概

念的跨界推广……不要忘了，变则通，通则久。

这两年，光瓶酒异军突起，吸引了众多酒企布

局。深入分析后不难发现，在这一赛道上，既有像

李渡般祭出最贵光瓶酒的，也有广受消费者喜欢，

又极具性价比的玻汾、二锅头等。

当前，行业普遍认为，大众消费市场正在成为

酒业新的增长点。那么，光瓶酒该怎么进阶？是继

续坚持亲民的平价策略，还是可以尝试差异化的高

端路线？

今年，号称“全国最大老酒库存持有者”的歌德

盈香遭遇了危机，给老酒行业敲响了警钟。以往茅

台热，老酒的流行也一度达到顶峰，甚至过热。

然而，到了2024年，老酒市场也进入了调整

期。2025年，在市场需求和资源进一步集中的背

景下，相较于“炒”，老酒业更应关注如何实现健康

流通，以及能否让消费者“喝”起来。

作为市场风向标，飞天茅台的价格波动始终是

焦点话题。在新的一年里，鉴于供需关系和市场预

期的双重影响，2025年茅台的价格走势大概率会保

持稳定，既不太可能跌破2000元大关，同时，想要

实现显著上涨，也面临诸多困难。

需要指出的是，经过市场调整，消费者对茅台

的价格已经建立了心理预期。因此，以不变应万

变，未必是坏事。

库存压力无疑是当前行业面临的重大挑战之

一。尤其是前几年，酱酒产业发展迎来高峰，企业

持续扩产导致大量产能将在2025年得到释放。

这种情况下，原有的库存尚未完全消化，新的

产能又将涌入市场，将进一步加剧库存压力，所以，

有效清理库存是当务之急，到底是阶段性促销，还

是通过其他创新手段来挺价？

坦白说，过去的两三年，对于白酒行业来说充

满了挑战与不确定性，结构性变革成为常态，“难”

与“艰难”几乎成了众多酒企的共同写照。

但即便如此，我们始终坚信：道路是曲折的，前

途是光明的。国家政策的有力支持，以及产业内蕴

含的新机遇等，都在为白酒业的复苏和发展注入新

的动力。


