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《江苏省酒类行业发展报告（2024年度）》显示，江

苏酒类消费呈现明显的结构性分化。高端酒方面，千

元价格带产品动销缓慢，部分品牌出现库存积压；而

300元以下大众价格带（包括光瓶酒）成为主流，商务

宴请场景支撑 300元-500元价格带扩容，次高端

（500元-800元）在波动中显示潜力。婚宴市场作为

重要的消费场景，主流价格带在100元-200元，但

200元以上的产品也逐渐被接受。这种分化反映出理

性化趋势加强，“少喝酒、喝好酒”的理念逐步普及。

江苏白酒消费呈现多元化趋势，传统浓香型白酒

主导的格局正被打破。今世缘推出清雅酱香产品国

缘V9布局新赛道，以汾酒为代表的清香白酒和以西

凤酒为代表的凤香白酒等省外品牌加速进入江苏市

场，反映出消费者对多元香型的接受度提升。 A4
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锚定百姓餐桌，中国葡
萄酒终于“接地气”了
中国葡萄酒业正从过去追求“名
庄溢价”的浮躁期，转向“让更多
人喝得起”的务实发展阶段。
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露酒实现跨越式发展
需做好“五大抓手”
在标准建设赋能、健康消费理念
升级以及产业资本与技术深度
融合的多重驱动下，露酒产业发
展将呈现三个趋势：标准规范
化、产业规模化、产品多元化。

名酒低度化掀起“破界”浪潮
为了适应“年轻化”“悦己消费”盛行的市场趋势，名酒以低度化“破界”抢占年轻化市场，实则
是应消费迭代的需求，通过降度、再降度，以度数的向下实现业绩的向上。

本报记者 苗倩 发自北京

在“追求微醺”“悦己消费”的奔腾潮流中，五粮

液、泸州老窖两大名酒企业先后释放推出低度新品

的信号，引发关注。

此次五粮液、泸州老窖“破界”推出低度酒，与当

年的“降度降价”策略有着异曲同工之妙。曾经，“降

度降价”策略的实施，在客观上迎合了当时的大众消

费水平不高，但又希望喝到名酒的需求，从一定程度

上实现了厂商与消费者的共赢。如今，为适应“年轻

化”“悦己消费”盛行的市场趋势，名酒以低度化“破

界”抢占年轻化市场，实则是应消费迭代的需求，通

过降度、再降度，以度数的向下实现业绩的向上。

站在产业发展角度看，建立在“低度化、利口化”

基础上的产品创新，正成为白酒产业发展的方向。

6月18日，中国酒业协会发布的《2025中国白酒

市场中期研究报告》指出，在“年轻人群代际迁移+消

费主权觉醒”的背景下，消费需求从“量”的满足转向

“质”的追求，“低度化、利口化”推动产品创新，差异

化的特色香型、风味布局趋势明显。 A3
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江苏酒市深度报告：
分化时代，谁在领跑？
江苏酒类行业三大结构性矛盾：库存高压下的
渠道生态失衡、本土品牌与全国名酒的攻防战
升级，以及本土企业高端化发展的阶段性瓶颈。

本报记者 刘雪霞 发自北京

名酒价格泡沫破碎后的生死洗牌，谁留谁退？
洗牌的核心，不在于哪个品牌跌落王座，而在于整个行业能否摆脱对畸形价格的依赖，
将酒这古老的饮品真正地、谦卑地还给消费者本身的需求、真实的情感与纯粹的感官体验。

本报评论员 张瑜宸

刚刚过去的两个月，多重利空重击酒业。“禁

酒令”出台、年份酒信任危机爆发、飞天茅台价格

神话坠落……名酒坚不可摧的价格根基在市场上

前所未有地松动，价格连续下探。

经销商库房中堆积如山的库存，“够喝两年”

的忧叹，成为供需失衡的真实写照。然而，形势不

容乐观的根源在于消费结构的深刻重塑，特别是

年轻群体的理性转向和多元化需求，正消解传统

白酒的“面子消费”基础，叠加行业周期性下行压

力与政策收紧，这几股力量汇成的巨浪，推动酒业

版图迎来生死洗牌。谁将崛起，谁将退场，成为行

业共同思考的问题。

首先，洗牌的锋芒并非指向单一品牌的兴衰，

而是整个产业价值坐标系的彻底转向——从浮华

的价格幻象，沉入真实需求的土壤。

中国酒业协会联合毕马威发布的《2025中国

白酒酒业市场中期研究报告》显示，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 元-500 元进一步向 100 元-

300元下沉，500元-800元价位带产品生存则最为

困难。数字背后，高端白酒价格泡沫破裂已成定

局。

其次，渠道权力的瓦解与重构，成为这场洗牌

最隐蔽也最致命的切口。过去，名酒依靠压货、控

价维系增长的传统经销商金字塔已然失效，当“永

远上涨”的神话破灭，堆积如山的库存瞬间从资产

变为负担。经销商为回笼资金，被迫低价出货。

名酒的价格体系，在流动性危机前显得脆弱不堪。

再次，根据艾瑞咨询发布的《2025年轻消费者

酒水偏好报告》，25岁-35岁人群白酒消费频次同

比锐减22%，低度酒成为其核心选择。同时，酒饮

社交场景显著轻量化：传统强劝酒文化式微，露

营、居家独酌等“微醺”场景兴起。消费行为更趋

理性，婚宴、聚会场合，白酒用量从每桌一箱骤降

至两瓶，且常未开封即回收，消费者动机从“彰显

身份”转向“品质认同”，更注重性价比与文化内涵

的契合。

可以说，当“面子”退潮，“里子”的价值被重新

丈量——风味创新、情感连接、场景契合度成为新

的标尺。

“洗牌的核心，不在于哪个品牌跌落王座，而

在于整个行业能否摆脱对畸形价格的依赖，将酒

这古老的饮品真正地、谦卑地还给消费者本身的

需求、真实的情感与纯粹的感官体验。”有分析指

出，名酒价格体系的松动，绝非行业的末路，而是

价值回归的序曲，或将催生一种“分层共生”的新

生态。

的确，高端名酒必不会消亡，但其存在逻辑必

须重构——它不再是为权力背书的神秘液体，而

需成为承载极致工艺与时光美学的艺术品，服务

于真正懂得品鉴的少数消费者。而更广阔的天

地，属于那些能扎根具体生活场景、提供真实情绪

价值的品牌。它们或许不再追求“一瓶难求”的虚

火，而是能在咖啡馆的角落、露营的帐篷边、深夜

的书桌前，找到与消费者呼吸相通的锚点。

当行业不再执着于复刻“茅台神话”，酒业才

会在存量竞争的缝隙中构建起鲜活的生命力。
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中高档酒店开始“外
摆”了，酒业如何破局？
白酒的赛道已经发生变化，“悦
己”消费渐成趋势。酒企应多研
究适合自己的模式，让“悦己”与
自身品牌相结合产生价值。
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烈酒基引领RTD步
入可持续增长时代
RTD的持续扩张不仅得益于啤
酒制造商跨出传统领域寻求新
增量，更与葡萄酒及烈酒企业加
速布局RTD市场密切相关。
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中国葡萄酒再获国际
大奖，我们从未止步
今天，我们更该关注——我们是
否酿出了一瓶让普通消费者愿
意第二次打开的酒？


