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6月18日，在2025四川国际美酒博

览会上，中国酒业协会发布《2025中国

白酒酒业市场中期研究报告》（以下简

称《报告》）。

《报告》认为，酒类产业进入新一轮

政策调整期、消费结构转型和分化期、

存量竞争的深度调整期，形成“三期叠

加”局面。产能增长与需求放缓、消费

动能不足与价格下行、消费场景弱化与

产业链压力、名酒企业降维打击区域酒

企、渠道商减少与库存增加、传统渠道

与电商价格冲突、名酒保价与市场倒挂

等现象引发行业深度思考。

为此，《报告》以 2025 年 1 月-6 月

白酒市场为观测窗口，观察酒类消费市

场的具体表现情况，并分析其背后的逻

辑及成因，从而判断未来酒业趋势和企

业需要关注的重点。

2025白酒中期报告发布，这些趋势值得关注
当前，酒业高速增长期积累的供需矛盾正不断显现，其核心矛盾已发生根本性转变：供给驱动让位于需求驱动，
成为产业转型的关键标志。因此，2025年正成为酒业价值链系统性重塑的关键分水岭。

本报记者 刘雪霞 发自北京

2025年上半年，白酒行业延续深

度调整态势，呈现“量降利升”的特征。

国家统计局数据显示，2024年规模以

上白酒企业产量414.5万千升，同比下

降1.8%；销售收入达到7963.8亿元，同

比增长5.3%；利润总额2508.7亿元，同

比增长7.8%。行业集中度持续提升，

头部前6家企业利润占比达86%，马太

效应显著。

从调研结果来看，2025年上半年，

酒类生产企业和经销商的客户数、客单

价、营业额和营业利润的减少比例均高

于增加比例，其中，营业利润负面情况

最为显著，利润率有所减少的企业占比

高达59.7%，政策调整、消费谨慎情绪

和成本上升的影响明显，凸显行业整体

承压。

调查问卷数据显示，2025年上半

年，营业利润减少的酒企和经销商高达

60%，原因在于成本上升：固定成本和

营销渠道费用的上升，原材料价格波动

和人工成本增加，挤压利润率。同时，

客单价减少导致收入下降，放大亏损风

险，行业面临“量价齐跌、费用上升”的

困境。

与此同时，价格倒挂现象已覆盖

60%的企业，反映出市场供需失衡与渠

道压力加剧。这一现象背后的主要原

因是供需失衡与渠道堰塞湖效应。终

端需求下降，社会零售餐饮收入仅增长

3.0%，导致经销商库存达到历史高位。

在价格带表现方面，2025年 1-6

月白酒市场经销商、零售商反馈市场动

销最好的前三价格带分别为100元-

300元、300元-500元、100元及以下；

倒挂程度前三价格带分别为800元-

1500元、500元-800元、300元-500

元。中低端畅销价位带由300-500元

进一步向100-300元下沉，500-800

元价位带产品生存则最为困难。

竞争格局加速演变，品牌梯队分化
加剧。

调查数据显示，2025年1月-6月，

白酒市场销量前六的品牌为茅台、五粮

液、汾酒、泸州老窖、洋河、剑南春（排名

不分先后）。

从2025年第一季度的营业收入来

看，CR6 白酒品牌营业收入总计达

1344.7亿元，占A股20家白酒品牌营

业收入的87.6%，继续呈现“强者恒强”

的分化趋势。CR6品牌凭借其强大的

品牌力、渠道优势和规模效应，占据了

大部分市场份额，品牌集中度进一步提

升，而其他品牌则面临增长乏力和市场

竞争加剧的双重挑战。

未来，其他名酒若想在竞争中脱颖

而出，需在产品创新、渠道优化和品牌

建设方面持续发力，以应对来自CR6

品牌的竞争压力。

综合20家A股白酒上市公司年报

来看，经销商依旧是白酒厂家营业收入

的主力军。在经销为主、直销为辅的模

式下，厂家主要依靠经销商开拓市场。

同时，各大酒企加码直营业务，辅助开

发市场。数据显示，直营业务超过50%

的区域酒企已经达到42.9%。

从本地市场占有率来看，区域性经

销商表现强势，在本地市场占有率领

先。从酒企层面看，全国性品牌在向外

进行市场开拓的同时，在本地市场占有

率亦表现突出，泛全国化酒企逐步转向

省外，在本地市场占有率上会分散一定

精力。

这也给了区域中小酒企和经销商

相应的经营启示，即扎根本土，充分开

发本地市场需求，做“小而美”的地方酒

饮，在深耕本地市场的基础上，与全国

化白酒品牌差异化竞争。

消费结构裂变，年轻化崛起。
随着年轻消费群体的崛起，白酒行

业的消费结构正在悄然发生变化。数

据显示，商务及管理人群依然成为白酒

的消费主力，占比85.1%，同时，“年轻

化”成为酒业发展潮流。1985 年至

1994年出生的普通白领和职场新人，

成为企业寻找细分市场的重要突破口。

因此，企业积极拥抱年轻消费者、

打破固有消费圈层、探索品牌年轻化之

路，成为当下白酒企业的必修课题。

从白酒消费场景变化的角度来看，

当前消费者在非刚性消费上显得更加

理性。数据显示，80.8%的经销商表

示，宴请及送礼需求减少。在消费分化

趋势下，酒类品牌、产品、价格与消费场

景出现深度分化。尽管高端白酒消费

场景受限，但“茅五”等高端白酒在宴

请、礼品用酒上依然占据优势。同时，

有接近一半的经销商认为，朋友聚会、

日常饮用的消费场景均有所减少。与

之相比，相对稳定的消费场景则是婚

宴。

市场展望谨慎，保现金流成为重
点。

调研显示，面对市场竞争的加剧和

消费者购买习惯的变化，白酒市场的经

营思路更加务实。在产品层面，大多数

企业的策略是核心产品和产品创新两

手 抓 ，集 中 资 源 投 入 核 心 产 品

（64.9%），开发新品（33.3%），加码投入

年轻化酒类产品（21.1%）；在价格层

面，布局大众价格带占比40.4%，期望

凭借亲民价格吸引更多消费者。与此

同时，节约成本、降本增效也成为企业

持续发展的关键策略。

在2025年下半年整体经营思路方

面，《报告》指出，80%以上的经销商和

零售商认为，下半年核心经营思路是

“重点保住现金流”，仅12.5%的经销商

（主要集中于三、四线城市及县域下沉

市场）选择“利润为王”的经营思路，他

们认为，这些区域仍然蕴藏着丰富的利

润商机。白酒生产企业下半年的主要

经营思路则为“优先扩大规模”，表明下

半年仍然是市场份额的竞争，而非利润

的角逐。

市场表现：分化加剧，500-800元价位带生存最为困难
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