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6月18日，在2025四川国际美酒博览会上，中国

酒业协会发布了《2025中国白酒酒业市场中期研究报

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。

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。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。 A4
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低度白酒
迎来了最好的时代？
当前，低度白酒虽然增长比较迅
猛，但是，真正能够引领中国白
酒发展，并且为白酒提供长久行
业动力的，还是需要依靠高度白
酒来完成。
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通过技术创新将白酒
风味个性化做到极致
酒企的市场竞争要点在于风味
个性化，风味个性化需要从原
料、酿造、工艺特色、蒸馏、贮存、
文化、感官、品质等多层面进行
系统性构建。

“禁酒令”下的酒类消费新逻辑
“禁酒令”不是酒业的寒冬，而是一次加速行业洗牌的契机。未来，酒类消费将更加理性、健康
与多元化，酒企需顺应趋势，从价格驱动转向品质驱动，从政务、商务市场转向大众消费市场。

本报记者 吴贤国 发自北京

近期，有关“禁酒令”的讨论引发了行业内外的

广泛关注，不可否认，白酒行业正在经历一场深刻的

变革。曾经高歌猛进的白酒，如今正面临价格回归

与消费理性化。在这样的背景下，未来，酒业消费的

路径将如何演变？

以往，茅台等高端白酒被赋予金融属性，成为富

裕阶层囤积、增值的工具。然而，随着市场降温，茅

台价格逐渐回落，其消费属性将重新凸显。当价格

跌至合理区间，普通消费者也能买得起一两箱时，茅

台可能成为“新式女儿红”——不再是奢侈品，而是

普通家庭在重要时刻的珍藏与分享。

这一趋势意味着，高端白酒的消费逻辑将会改

变。从“囤货炒作”到“适量消费”，酒类市场将更加

理性。

“禁酒令”限制了公务、商务宴请，但家庭消费并

未消失，反而可能成为酒类市场的新热点。中国人

历来有无酒不成席的传统，家宴、朋友聚会仍会保留

饮酒习惯。 A3

New
新视点

55月白酒产量下降月白酒产量下降1313..44%%

2025年7月

1
星期二

今日8版 总第3383期

统一刊号：CN37-0034

中国十佳行业报

白酒中期报告发布
这些趋势值得关注
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的加剧。这一现象背
后的主要原因是供需失衡与渠道堰塞湖效应。

本报记者 刘雪霞 发自北京

茅台价格还会继续下探么？
跌跌不休从来都不是酒业良性发展乃至高质量发展的目标，当飞天茅台的价格一路下探，
市场不禁要问：这轮调整何时才能触底？茅台是否应该出手“救市”？

本报评论员 张瑜宸

4月底，华夏酒报微信公众号推送了《飞天茅

台跌破2000元，谁喜，谁忧？》一文，备受关注。近

日，《华夏酒报》记者在京东平台上再次看到茅台

价格出现明显波动：部分店铺中，500ml53度出口

版飞天茅台标价已降至 1438 元，叠加京东 PLUS

会员可再减10元，实际到手价低至1428元；而非

出口版在京东超市自营专区通过“满 999 减 329”

专项优惠券，单瓶实际成交价在 1620 元左右，较

2000+元高位回落近20%。

值得关注的是，出口版价格的持续下滑，已导

致飞天茅台近十年来首次实质性击穿1499元官方

指导价红线。同时，电商平台与传统经销商之间

的价差不断拉大，倒逼线下渠道跟跌。

“飞天茅台价格到 1499 元以下，只是时间问

题。”著名陈年白酒收藏专家、曾品堂创始人曾宇

指出，目前，消费场景持续缺失、投资属性不断减

弱，再叠加供需关系失衡，飞天茅台的价格很有可

能会失守千元关口。不过，他也强调，未来，随着

消费信心回暖，茅台价格也有望迎来回升。

但当下，白酒整体的消费形势并不乐观。

《2025中国白酒市场中期研究报告》显示，2024年

行业平均存货周转天数已达 900 天，同比增长

10%，存货量较上年同期增加25%，价格倒挂现象

已覆盖60%的企业。进入2025年后，有经销商反

馈，800元-1500元价格带倒挂最为严重，500元-

800 元价格带产品生存最为困难，主销价格带由

300元-500元进一步向100元-300元下沉。

“关键是看产品的复购率或开瓶率。以茅台

1935 为例，其价格曾一度高达 1800 元，如今已跌

落至六七百元，但开瓶率显著提高。所以，价格下

探对茅台不一定是坏事。”北京红星股份有限公司

顾问、原副总经理吴佩海告诉《华夏酒报》记者，需

注意的是，跌没跌破出厂价至关重要，因为企业的

利润来自出厂价，而不是市场价。一旦价格跌破

出厂价，恐怕对企业会有很大的影响。

首当其冲的就是经销商群体。采访中，有经

销商透露，茅台价格的持续下探，对经销商而言，

可能是致命的打击。因为采购茅台时通常需要搭

配其他产品一起拿货，这样一来，每瓶茅台的实际

成本大约达到了1800元。如果市场价格跌破这一

水平，经销商们将面临大面积亏损的局面。

“这可能会引发经销商恐慌性抛售。在2012

年-2014年白酒业调整期，茅台价格曾从2000元

跌至800元。当前虽基本面更稳健，但仍需警惕极

端情景下的情绪冲击。”北京圣雄品牌策划有限公

司总经理邹文武分析指出，中长期看，茅台品牌壁

垒、盈利韧性和稀缺性仍支撑估值修复，若消费复

苏和改革红利兑现，价格有望回升至2000元以上。

不可否认，在短期内消费动能趋弱的背景下，

茅台价格的下滑犹如多米诺骨牌——千元不香，八

百就虚，五百勉强，最后连百元口粮酒都举步维艰。

“当金融属性从茅台身上消失，回归消费属

性，虚高的泡沫必然会慢慢褪去。”资深财经媒体

人万春晖分析指出，不仅是茅台，其他品牌的白酒

都面临类似的问题。过去，畸高的终端价实际是

囤积炒作的结果，如今价格下跌挤压了投机泡沫。

然而，跌跌不休从来都不是酒业良性发展乃

至高质量发展的目标，当飞天茅台的价格一路下

探，市场不禁要问：这轮调整何时才能触底？茅台

是否应该出手“救市”？

或许，茅台近期提出的推动白酒回归“以之成

礼、以之养老、以之成欢”的初心，已经给出了最好

的答案。毕竟，白酒行业的健康发展，终究要建立

在真实的消费需求之上。
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五大趋势
为露酒带来发展机会
个性化趋势、低度化趋势、健康
化趋势、场景化趋势、多元化趋
势，这五大趋势为露酒带来了巨
大的发展机会，或将成为中国酒
业又一个新的增长极，至少拥有
三个发展新机遇。
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消费品遇“补”而涨
白酒呢？
白酒业想要渡过这一波难关，必
须放弃幻想，以自驱力为动力
源，以自我革新为内核，来适应
急剧变化的消费市场。


