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2025 年,中国白酒市场正处于去

香型化、年轻化和低度化的趋势。

在过去漫长的市场竞争中，白酒

行业成功抵御住了来自世界烈酒、全

球名酒的多重竞争，牢牢掌控着中国

酒类市场的主动权，未来，随着去香型

化、年轻化、低度化和寡头化，白酒品

牌与全球名酒品牌的竞争优势不再，

白酒行业正走向葡萄酒化、啤酒化的

危险境界。

回顾葡萄酒及啤酒品类，在入世

后的国际化和文化的洋化后，曾经举

足轻重的葡萄酒行业市场主动权已经

被进口葡萄酒所掌控，而啤酒也在外

资介入和资本运作中，形成了国产与

洋啤酒品牌平分秋色的局面。

下一个周期，上万亿的中国白酒

市场，会不会成为威士忌、白兰地、清

酒、龙舌兰、朗姆酒、金酒、伏特加等世

界烈酒饕餮的盛宴？

在这个深度变革周期中，我们应

该清晰地认识到，过去白酒行业能够

抵住全球名酒的竞争，主要是由以下

六个方面决定的，这是中国白酒市场

的壁垒，也是全球名酒无法跨越的防

区。

白酒如何以六大壁垒抵御洋酒的市场渗透？
在这个深度变革周期中，我们应该清晰地认识到，过去白酒行业能够抵住全球名酒的竞争，
主要是由六个方面决定的，这是中国白酒市场的壁垒，也是全球名酒无法跨越的防区。

本报特约撰稿人 邹文武 发自北京

白酒的渠道体系是其抵御洋酒的

关键“护城河”，形成了“厂家-经销商-

分销商-终端”的多层级、全覆盖网络。

一方面，白酒深度渗透传统终端——餐

饮渠道（酒楼、大排档）、商超渠道（连锁

超市、便利店）、烟酒店渠道（社区烟酒

店、专卖店），尤其是烟酒店渠道，凭借

“就近购买”“熟人推荐”的优势，成为白

酒销售的重要阵地；另一方面，白酒企

业重视渠道管控，通过“厂商一体化”模

式与经销商深度绑定，如茅台的“直营+

经销商”结合模式、五粮液的“数字化渠

道管控体系”，确保产品能快速触达消

费者。

而洋酒的渠道多集中在高端餐饮、

酒吧、夜店等场景，传统零售渠道覆盖

不足，且缺乏与中国本土经销商的深度

合作，难以突破白酒“毛细血管式”的渠

道网络。

白酒行业如果不能认清核心价值，

将失去自己的本真、本味和赖以生存的

行业生态，未来恐将重蹈葡萄酒、啤酒

的市场覆辙，让万亿市场成为世界烈酒

分食的饕餮盛宴。（作者系北京圣雄品

牌策划有限公司总经理）

渠道众多——全覆盖的渠道壁垒

白酒深度绑定了中国的传统文化与

社交场景，形成了独一无二的文化壁

垒。从婚庆宴席上的“敬酒礼仪”、商务

洽谈中的“杯酒言欢”，到节日团聚时的

“阖家共饮”，白酒早已超越“饮品”本身，

成为情感交流、人际关系维系的载体。

此外，白酒的酿造文化、酒器文化、

品鉴文化更是博大精深——茅台的“端

午制曲、重阳下沙”，泸州老窖的“千年窖

池文化”，汾酒的“清香型酿造史”，每一

个品牌背后，都承载着厚重的历史故

事。这种文化联结是洋酒难以复制的：

洋酒虽也有品鉴文化（如威士忌的“闻

香、啜饮”），但缺乏与中国本土文化、社

交场景的深度融合，难以引发消费者的

情感共鸣。

文化众多——情感交流的载体

白酒的度数覆盖范围极广，从30多

度的低度酒到60多度的高度酒，形成了

满足不同消费场景的度数体系。高端

宴请多选择52度、53度的高度酒，因其

口感更醇厚，更能体现白酒的酿造工

艺；日常饮用则以40度-45度的中度酒

为主，兼顾口感与适口性；部分南方市

场还流行30度-38度的低度酒，契合当

地消费者的饮用习惯。

这种“全度数覆盖”的特点，不仅满

足了多元化的消费需求，更构建了天然

的价值屏障——高度白酒的酿造工艺

更复杂，陈化时间更长，溢价空间更高；

低度白酒则需攻克“降度不降质”的技

术难题，形成了技术壁垒。

而洋酒多以固定度数为主（如威士

忌多为 40 度，伏特加多为 40 度-50

度），难以匹配中国消费者对不同度数

的细分需求，也无法在度数维度上与白

酒形成差异化竞争。

度数众多——构建天然的价值屏障

白酒的酿造高度依赖地理环境，

“一方水土养一方酒”的特性，形成了

多产区保护的市场防区。

从茅台镇的酱香酒核心产区、泸

州的浓香酒原产地，到杏花村的清香

酒发源地，每个核心产区都拥有独特

的气候、水源、土壤与微生物环境，这

些自然条件直接决定了白酒的品质

与风味，也形成了严格的地理标志保

护。例如，只有在茅台镇7.5平方公

里核心产区内酿造的酒，才能被称为

“茅台酒”；泸州老窖的“国宝窖池”更

是依托当地独特的窖泥微生物群，成

为不可复制的核心资产。

洋酒虽也有产区概念（如苏格兰

威士忌的单一麦芽产区），但中国白

酒产区的“分散性”与“唯一性”更强

——全国有数十个白酒核心产区，每

个产区都有专属的风味密码，这让洋

酒难以通过单一产区策略覆盖中国

市场。

产地众多——打造地理标志“防护墙”

中国白酒行业呈现出“全国名

酒+地方酒企”的多元品牌格局。

一方面，茅台、五粮液、洋河、泸

州老窖、汾酒等全国性名酒，凭借品

牌积淀与规模优势占据高端市场；

另一方面，每个省份甚至地级市

都有本土酒企，如陕西的西凤、河南

的仰韶等，这些地方酒企深耕区域市

场，依托本地化渠道与消费者情感联

结，形成了“毛细血管式”的市场覆

盖。

相比之下，洋酒品牌多为“单极

化”布局。如帝亚吉欧旗下的威士忌

品牌、人头马旗下的白兰地品牌，其

往往聚焦单一品类或少数产品线，难

以应对白酒“多品牌、广覆盖”的防御

体系——若针对全国名酒发力，会面

临高品牌壁垒；若瞄准地方酒企，又

需分散资源应对海量区域品牌，陷入

“聚焦难、打不透”的困境。

品牌众多——形成“去中心化”防御网

白酒的香型体系堪称全球烈酒

中最复杂的品类之一，以浓香、清香、

酱香三大主流香型为核心，衍生出米

香、凤香、董香、芝麻香等十余种小众

香型。

不同香型对应着截然不同的酿

造工艺、原料选择与风味特征：浓香

酒以窖池发酵为核心，口感醇厚绵

甜；酱香酒需经“12987”复杂工艺，风

味层次丰富；清香酒则以“清蒸清烧”

为特点，口感清爽甘洌。

这种多元化的香型生态，既满足

了不同地域消费者的口味偏好——

比如，南方偏爱浓香、北方青睐清香、

西南推崇酱香，也让洋酒难以找到精

准的竞争切入点。

洋酒多以单一风味为主（如威士

忌的烟熏味、白兰地的果香），无法覆

盖白酒复杂的香型需求，自然难以渗

透细分市场。

香型众多——构建差异化生态保护罩

中国酒业创新联盟企业展示


