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回首2024年，白酒压力山大，产能过剩、需求萎

缩、库存高企、价格倒挂、内卷激烈等问题集中爆发，

困难前所未有，但酒业处变不惊、砥砺前行，表现出较

强的抗压精神和应变能力，取得了难能可贵的业绩。

展望2025年，挑战与机遇同在，风险隐患仍然较

多，超常规逆周期调节利于经济企稳回升。

面对新局面，酒业要落实中央经济工作会议精

神，坚定信心、保持清醒、以变应变、稳中求进。重点

是深化对经济规律的认识，统筹好总供给和总需求的

关系。

白酒如何走出深度调整期，实现持续健康发展，

需要群策群力。依笔者拙见：破局之道，在于践行“减

量发展”的新思路、新模式。 A4
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2025，酒业追随“清
醒好奇”的消费者
近一两年，即饮饮品（RTD）是
全球饮料酒精市场中唯一销量
和价值增长的部分。据预测，这
一增长将持续下去，在2023年
至2028年，其数量和价值的复
合年增长率将达到3%。
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文化价值、情绪价值
是喝酒的第一理由
中国名酒的国际化，不仅是产品
走出国门，更是文化、理念与价
值的全球共享。

“白酒经销商们撑不住了”，茅台的呢？
《华夏酒报》总编辑吴贤国指出，从整个行业健康发展的角度来看，“雁阵发展”的应该是整个
行业，而不是某个品牌、某个企业。

本报记者 张瑜宸 发自北京

2024年12月24日，《白酒经销商们撑不住了》

一文发布后不久就登上百度热搜，引发了业内外的

高度关注。这篇由业外媒体执笔的文章提到了白酒

行业现状、经销商的困境、酒企与经销商不平等的关

系，以及电商渠道对传统经销商们的冲击等问题。

在这样的背景下，茅台作为白酒行业的风向标，其经

销商的状况自然备受瞩目。

2024年12月25日，贵州茅台酒2025年经销商

联谊会在贵阳召开。这不仅是新帅上任后的首届茅

台酒经销商年终会，也是首次将会议名称从“大会”

改为更具亲和力的“联谊会”。这不禁让《华夏酒报》

记者开始思考，茅台的经销商们是否撑住了？

值得关注的是，在当前市场环境下，面对现实的

挑战，不少经销商坦言，心态确实发生了变化。采访

中，他们纷纷表示：“到底是优先保障现金流还是维

持库存？我们心里也有点慌，但信心还是有的。”这

份信心并非凭空而来，联谊会上，茅台传递了多项正

面信息。 A3
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减量发展
白酒的破局之道
减量发展不是躺平不干、消极等待，而是扬长避
短、趋利避害，探索以减量求增效、求升级的新
路径，不痴迷于抢位发展，而侧重于错位发展。

本报特约撰稿人 吴佩海 发自北京
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2024电商卖酒
“面对面”是主流？
实际上，类似小红书这样的社交
平台，推广或者触达的关键，在
于精准把握消费者的务实化需
求和情感性需求。

A2

数字化时代下
酒企的六个思维转变
从上升市场到下降市场思维的
转变、从习惯性的渠道思维到消
费者思维的转变、从数量思维到
利润思维的转变、从促销思维到
创造情绪价值思维的转变、从放
任思维到管理思维的转变、从习
惯思维到年轻人思维的转变。


