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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

当前，中国酒业正步入深度调整

期。白酒承压，啤酒趋于饱和，而黄

酒却在2025年跑出独立行情：会稽山

连续三年实现营收与利润双增；古越

龙山外围市场占比突破40%；绍兴、代

州、房县等黄酒主产区协同发力。站

在“十五五”开局之年，在消费代际更

迭与健康理念普及的双重驱动下，黄

酒产业正迎来价值复兴的历史性窗

口期。

5月15日，第六届黄酒T8圆桌会

议在绍兴举行。

古越龙山、会稽山、金枫酒业、沙

洲优黄、塔牌、女儿红、即墨老酒、福

建红曲酒商会等八家头部企业齐聚，

围绕“新场景·新供给·新消费”主题，

就黄酒产业的转型方向与行动路径

达成许多重要共识。

从T8共识，看黄酒的“下一个五年”
当前，黄酒正从“存量维稳”向“增量破局”过渡，
头部企业的结构性增长与产区的协同发力，共同勾勒出一条不同于以往的上升曲线。

本报记者 刘雪霞 发自北京

基于当前的增长动能与转型方向，

可以预判，黄酒行业将呈现五个趋势。

趋势一：年轻化从“可选项”变为“必
答题”。

Z世代将成为未来五年酒类消费的

核心力量。他们的消费逻辑——悦己、

微醺、情绪价值、社交货币，与黄酒的天

然属性高度契合。气泡黄酒、果味黄酒、

低度黄酒等创新品类，将从“边缘尝试”

变成“主流供给”。未来五年，谁能在年

轻群体中率先建立起品牌认知和消费习

惯，谁就能占据下一轮增长的主导权。

会稽山“一日一熏”的成功已经证明，年

轻市场并非黄酒的禁地，关键在于用年

轻人的语言说话。

趋势二：全国化从“渠道铺货”升级
为“场景渗透”。

过去，黄酒的全国化尝试，更多停留

在“把货铺到外地经销商”的层面。未来

五年的全国化，必须是场景的全国化。

黄酒需要进入北方消费者的日常餐桌、

进入非江浙沪地区的餐饮终端、进入年

轻人的社交场景。这意味着，渠道建设

的逻辑需要从“铺货逻辑”转向“体验逻

辑”。古越龙山“慢酒馆”、女儿红“温渡

酒馆”等体验空间的探索，为这一转型提

供了样本。

趋势三：科技与文化成为品类竞争
的双引擎。

未来的黄酒竞争，将不再是单纯的

渠道竞争或价格竞争，而是“科技+文

化”的双轮驱动。在科技端，数字化酿

造、智能工厂、生物科技将决定产品的品

质稳定性和成本效率。古越龙山建成行

业首个5G智能工厂，会稽山首创“5秒

瞬杀锁鲜”技术，金枫酒业旗下工厂通过

日本TPM认证，这些投入正为黄酒的高

品质供给奠定基础；在文化端，IP打造、

场景创新、年轻化表达将决定品牌在消

费者心中的位置，两者缺一不可。

趋势四：行业集中度加速提升，头部
格局进一步固化。

T8企业已经占据黄酒业80%以上

的市场份额，这一比例在未来五年还将

进一步提高。规模以上企业数量可能从

目前的80余家进一步减少，而头部企业

的营收规模有望实现跨越式增长。这意

味着，对于中小黄酒企业而言，差异化、

特色化、区域深耕将是生存之道；对于头

部企业而言，如何利用规模优势在创新、

渠道、品牌上形成护城河，将是竞争的关

键。T8共识中“统一市场声量、维护良性

竞争秩序”的条款，正是为了防止头部企

业在扩张过程中陷入低价内耗的陷阱。

趋势五：黄酒从“中国酒”走向“世界
酒”的进程加速。

共识明确提出要“文化输出，助推黄

酒国际化进程”。随着中餐全球普及的

加速，以及“中餐配黄酒”理念的逐步推

广，黄酒有望真正走出华人圈，进入主流

国际消费市场。浙江古越龙山绍兴酒股

份有限公司党委书记、董事长孙爱保在

会议上提出“从华人买家乡味到全球享

中国味”的愿景，为黄酒国际化指明了方

向。未来五年，我们可能会看到黄酒在

国际酒类赛事中斩获更多奖项，看到黄

酒出现在更多国际餐饮终端，看到“黄酒

侍酒师”成为国际酒类服务的新职业。

T8共识的签署，为行业划定了起跑

线，但真正的赛程才刚刚开始。黄酒的

未来，不在于能否复刻白酒的规模神话，

而在于能否在当代人的生活方式中，重

新找到一个不可替代的位置。

未来五年：
五大趋势重塑黄酒产业格局

从行业整体来看，当前，黄酒正

从“存量维稳”向“增量破局”过渡，头

部企业的结构性增长与产区的协同

发力，共同勾勒出一条不同于以往的

上升曲线。2025年的财报数据和产

区数据，为黄酒产业的这一轮复苏提

供了坚实的现实注脚。

头部企业的业绩分化，折射出行

业增长逻辑的转变。会稽山连续三

年实现营收、净利润双增长，2025年

营收达到18.22亿元。其增长的核心

动力来自两端：一是高端化，“兰亭”

系列成功卡位300元以上商务礼赠市

场；二是年轻化，“一日一熏”气泡黄

酒成为现象级爆款，2026年销售目标

直指2亿元。两条腿走路的策略，让

会稽山在存量市场和增量市场中同

时打开了空间。

古越龙山虽然进入战略调整期，

但结构性变化值得关注。其江浙沪

以外市场营收占比突破40%，重点开

拓的山东、京津冀市场分别实现

21.42%和7.7%的同比增长。这意味

着，黄酒“走出江南”不再只是一句口

号，而是正在转化为真实的销售数

据。

金枫酒业则在产品创新上找到

了突破口。行业首款无糖黄酒“上海

么糖”和“不急”气泡黄酒的推出，让

黄酒与现代健康管理需求和年轻消

费偏好成功对接。其数字化转型，也

为黄酒品类的年轻化触达探索出了

新路径。

与此同时，产区的集体发力，印

证了行业协同的初步成效。2025年

前8个月，绍兴11家规上黄酒企业营

收同比增长9.4%，研发费用同比大增

47%。代州黄酒生产企业增至68家，

年产值跃升至5.51亿元；房县黄酒预

计全年销售额突破45亿元，线上销售

额同比增长210%。

这些数据说明，黄酒的这轮复苏

不是孤立的、偶然的，而是有政策支

撑、有企业投入、有市场回应的系统

性变化。

但数据也揭示了挑战的严峻

性。与白酒、啤酒相比，黄酒200亿元

的行业规模仍然偏小。头部企业的

增长，更多来自存量市场的集中度提

升，而非增量市场的根本性突破。更

重要的是，创新产品的销售数据虽然

亮眼，但“尝鲜容易、复购困难”的问

题尚未根本解决。

对此，中国酒业协会特邀副理事

长、绍兴市黄酒行业协会会长徐明光

指出，消费代际的更替是不可逆的结

构性变量，行业必须冷静回答“谁在

喝、喝什么、在什么场合喝、为何而

喝”这一根本命题，否则，再亮眼的数

据，也难以转化为产业的长效竞争力。

数据背后的增长逻辑

过去二十年，黄酒产业始终未能

真正突破“江浙沪的地域圈、中老年的

年龄圈、佐餐送礼的场景圈”这三重壁

垒，行业规模长期在200亿元左右徘

徊，与白酒、啤酒的体量差距越拉越

大。这背后，是区域依赖过重、消费认

知固化、创新动力不足等深层问题的

长期积累。

对此，中国酒业协会理事长宋书

玉在会上作出了清醒而深刻的判断。

他指出，当前，黄酒产业面临区域集中

度高、全国化程度不够、消费场景老

化、年轻群体渗透率偏低、产品同质化

竞争激烈等多重挑战。他同时强调，

黄酒作为历史经典产业，不能只躺在

“国粹”的光环里，必须勇于自我革命，

走出一条“古法新酿、国潮出海”的高

质量发展之路。

本次T8圆桌会8家企业还共同

签署了《中国酒业协会第六届黄酒T8

圆桌会议共识》，标志着黄酒行业从

“单打独斗、各自为战”的分散格局，走

向“系统协同、合力振兴”的新阶段。

在场景层面，共识提出要“重构消

费场景，拓展市场边界”。黄酒不能再

被动等待消费者在特定季节、特定区

域的偶发性购买，必须从“等待场景”

转向“创造场景”，主动将产品嵌入日

常化的生活半径，让黄酒出现在更多

人的餐桌、聚会与社交场合中。

在供给层面，共识强调“立足传统

技艺，深化产品创新”。这意味着，黄

酒企业需要从“酿什么卖什么”的生产

导向，转向“市场需要什么就酿造什

么”的用户导向，构建“高端有标杆、大

众有爆款、年轻有新品”的多元化产品

矩阵，精准适配不同消费群体的需求。

在消费层面，共识要求“提升品类

认知，激活文化表达”。黄酒最大的障

碍不是品质，而是“老派、小众”的刻板

印象。共识提出，要通过协会、产区政

府、头部企业、科研院校的共同合作，

以创意激发消费者的情感共鸣，让黄

酒从“被动接受”转向“主动偏爱”，从

“传统老酒”变为“生活潮流”。

此外，共识还强调了四个关键支

撑：以科技赋能传统酿造，推动工艺优

化与品质提升；构建渠道新模式，助推

黄酒全国化扩容；统一市场声量，杜绝

低价竞争和同质化内耗；文化输出助

推黄酒国际化进程，让黄酒从“华人买

家乡味”升级为“全球享中国味”。

这八条共识，每一条都指向黄酒

行业多年来未能突破的瓶颈。8家头

部企业的共同签署，意味着这些方向

将从纸面走向执行，行业协同不再是

口号，而是接下来可以落地的行动。

一份直面痛点的行动纲领


