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随着餐饮收入表现相对放缓，啤酒厂商产品高端

化节奏受到影响，吨均价提升幅度逐渐收窄。

业内人士认为，目前啤酒行业尚未到达瓶颈，次

高端升级趋势明显，中档消费市场韧性较强。价格带

容量大，品牌力加持使得升级阻力小，确定性高。啤

酒龙头企业的低端产品销量占比仍较高，未来，将低

端产品整合至中高端产品的趋势明显。

面对啤酒消费市场总量的发展瓶颈，各个啤酒企

业继续推进高端化进程，销售端着力扩充品牌矩阵，

扩大品牌影响力，积极争夺高端市场，在生产端推动

企业数字化转型，力求实现高质量发展。同时，大众

消费价位产品作为目前销量中的基本盘，是盈利的重

要来源，且具备向高端产品升级的潜力，厂商也在积

极布局。 A4
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发挥粤酒优势，提升品
牌知名度和美誉度
针对粤酒振兴过程中面临的挑
战，广东省酒类行业协会会长彭
洪指出，我们需要加强行业自
律，提升酒企核心竞争力，同时
加大宣传力度，提高粤酒品牌知
名度。

展望2025，白酒业的九个关键问题
2025年作为“十四五”规划的收官之年，思考这一年白酒业的发展方向，将为“十五五”规划打
下坚实基础。基于此，《华夏酒报》提出了九个问题，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

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。

问题一：酒业会变好吗？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，都为白酒业的复苏和发展注

入了新的动力。 A3
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啤酒业
未来增量靠什么？
未来，啤酒业升级转型应以产品组合为主，针
对不同场景打造不同的大单品，覆盖不同消费
群体，市场也将更注重价格带和场景的占位。

本报记者 刘雪霞 发自北京

茅台1499元的官方零售价短期内恐不会改变
从现在到2025年，名酒普遍面临的高库存与消费不振的问题，会继续存在。在这种形势下，
提价破局的后果谁也无法承担，因此，在未来一段时期内，茅台依然会维持1499元的官方零售价不变。

本报评论员 杨孟涵

日前，有传言称，飞天茅台的建议零售价将由

现在的 1499 元/瓶上涨至 1699 元/瓶，随后，贵州

茅台对媒体回应称，暂无相关计划。

那么，在这个名酒价格波动剧烈、市场观望情

绪严重、行业颇为期待新破窗效应的当下，以茅台

为首的名酒，能否出台激进的价格政策以提振市场？

实际上，一是名酒企业普遍求稳的心态，将会

延续到2025年，激进政策无助于市场形势的改变；

二是在名酒整体库存严重、价格趋于下行的情况

下，反其道而行的价格政策，并不会将行情拉起。

在12月9日举行的“茅台保健酒业2025年度

市场工作会”上，茅台集团党委书记、董事长张德

芹面对在座经销商坦承：“目前的市场，酒业正在

经历又一次的洗礼。”

很显然，作为茅台集团董事长，张德芹这一番

话，并非只是讲给保健酒业经销商听的，而是面对

整个茅台体系，乃至面对整个酒业讲的。

在经历了市场的一系列变动之后，茅台的实

际零售价，已经从过去的3000元+，缩减到3000元

以下，从去年到今年，波动频频。今年4月，茅台零

售价一度在2500元-2600元。

在业界看来，因为消费需求端的变动以及茅

台在直营层面的增加，导致茅台金融属性减弱，茅

台实际零售价有所下滑。

在这种情况下，作为茅台老人的张德芹，自然

有着稳定市场、确保茅台继续保持高增速的重要

使命。在现身各式场合中，张德芹也在向外释放

信号，包括多次强调重视酒的质量，并公开表态

称，“经销商是茅台的家人”。

茅台总经理王莉也表态：线上和线下之间、经

销渠道和自营渠道之间，并不是“你死我活”的关

系，而是“两条腿”走路，两者互为补充。

这被外界看作是茅台重拾与传统渠道、传统

经销商的关系、减少直营产品对于代理产品的干

扰、确保茅台价格不下滑的重要举措。也就是说，

对于在市场形势有所转变之际上台的张德芹而

言，稳定现有局势，确保茅台实际零售价不下滑，

是面对形势而不得不采用的举措，也是其他名酒

企业负责人在面对现有形势时会做的同样选择。

在这种求稳的心态下，提价并不能给予经销

商和消费者以信心，反而会造成对市场的冲击，因

此，茅台在现有形势下提价的可能性非常低。

此外，茅台身上金融属性的减弱，固然有着直

营体系冲击现有市场价格体系的因素，但不容忽

视的是，自2016年以来的名酒复兴已经发展到了

一个较高的天花板，价格从波峰到波谷，似乎是周

期性的规律。

名酒企业每年出于指标考量而大量压货的事

实，也造成了名酒群体整体的高库存，而高库存与

减弱的流通率，也导致了名酒价格的波动和下滑。

若在这种形势下提高官方零售价，那么，它的

出厂价是否相应水涨船高？在库存高企、市场信

心不稳的情况下，经销商阶层是否还能够接受更

高的拿货价？这显然是一个现实问题。因此，任

何一家名酒都很难推出罔顾现实的逆势提价举

措，尤其是针对主力产品的提价举措。

从现在到2025年，名酒普遍面临的高库存与

消费不振的问题，会继续存在。在这种形势下，提

价破局的后果谁也无法承担，因此，在未来一段时

期内，茅台依然会维持1499元的官方零售价不变。
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谁在喝
30+价位段光瓶酒？
饮用中低线光瓶酒的人群并不
是以城市外来务工者为主，而是
另有其人，消费场景也并不是以
自饮为主，而是以餐饮聚饮居
多。
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2025年酒饮市场拥
抱个性化和多元化
饮品行业要准备好迎合日益增
长的“清醒好奇”群体，包括无酒
精饮品的高端化，探索低酒精替
代品，以及创造以使用适应有机
香料和维生素等为特色的健康
功能性饮品。
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科技创新是发展新质
生产力的核心要素
中国企业要通过深化改革持续
激发企业创新创造活力，不断释
放“变局”中“破局”的强劲势能，
让企业站得更高、看得更远。


