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酒仙集团董事长

根 据 国 际 市 场 研 究 机 构 The

Business Research Company 的最新报

告预测，未来几年，全球啤酒市场规模

将出现强劲增长，到 2028 年，将以

5.1%的复合年增长率（CAGR）增长到

2699.2亿美元。这一增长可归因于电

子商务普及率的提高、技术的持续发

展和人口的增加。

预测期内的主要趋势包括：无酒

精啤酒的增长、推出含有天然添加剂

和着色剂的产品、与电商平台合作、投

资改善啤酒质量和风味的人工智能以

及推出调味和增强免疫力的啤酒等。

在预测期内，对即饮饮品（RTD）

需求的增加，预计将推动啤酒企业不

断开发RTD产品，从而推动啤酒市场

的发展。RTD 由于其干净的标签和

功能，在工作的成年人中越来越受欢

迎。在RTD系列中引入新口味，加之

便于携带，预计将促进啤酒市场的需

求。而成年人对RTD（包括即饮酒精

饮品）的需求不断增加，也将推动全球

酒市的增长。

预计越来越多的精酿啤酒厂将推

动啤酒市场的增长。精酿啤酒厂指生

产高品质、风味啤酒的小型独立啤酒

厂，其通过提供更多的选择，专注创

新，促进当地认同感和社区意识，并为

消费者提供广泛的选择，以满足他们

的口味和偏好，为充满活力和不断发

展的啤酒市场做出贡献。

根据总部位于美国的啤酒生产商

协会（Brewers Association）2023年4月

的数据，2022年，精酿啤酒厂的数量达

到创纪录的9552家，而美国啤酒厂的

总数从 2021 年的 9384 家增加到 9709

家。自动化技术的进步和酒吧顾客体

验的提升，增加了消费者对自助啤酒

吧的需求。自助啤酒吧的龙头沿着墙

壁排列，配有触摸屏和读卡器，顾客可

以使用触摸屏进行各种选项，使用便

捷的RFID电子标签付款，直接从自助

售货机的龙头中获取啤酒。自助啤酒

吧有助于减少在拥挤的酒吧里点酒的

困难，例如，PourMyBeer 系统方便顾

客使用安装在墙上的交互式触摸屏和

龙头为自助服务。截至2023年年底，

该系统已在超过1000个地点安装，包

括酒店、军事基地、餐馆、酒吧、啤酒

厂、赌场、食品店等。

全球主要啤酒公司正在专注于产

品创新，以扩大他们的高端啤酒组合，

增加其市场份额。例如，百威英博在

印度市场推出了名为“Seven Rivers”

的新品，采用当地的原料酿造，口感清

爽、色彩缤纷的包装灵感来自印度的

七条河流，为顾客提供了优质的啤酒

体验。该系列新品包括一款德国小麦

啤酒Hefeweizen和一款比利时小麦啤

酒Witbier。

啤酒市场增长还有一个重要的推

动因素是新兴经济体对啤酒的需求激

增，这些地区可支配收入的增加和城

市化推动了啤酒消费。消费者喜欢高

端啤酒，愿意在高质量、精酿和专利啤

酒上花费更多，而创新口味产品的不

断推出，在留住原有消费者的同时，也

吸引了新的消费者，增加了市场活力。

国际啤酒市场将持续向好

2024年是我们十年来最为纠结的

一年。从第一季度我们充满了希望，

计划要大干一场；到第二季度的端午

节，我们充满了迷茫；渡过了最无奈的

中秋节，近十年来卖酒最为惨淡；双11

来了，就像没有过一样就过去了……

面对特殊的行业周期和市场环

境，行业从业者更需要“心中有希

望”。由此，我们总结了酒业人对2025

年的“五大希望”。

首先是行业逆转。大家最希望的

是行业突然发生逆转、突飞猛进。之

所以有此希望，是认为相关政策正在

大力鼓励内需和消费，在这一背景下，

明年行业或许会好起来。

但是，几大因素决定了该希望不

可能实现。一是酒类产业产能过剩，

少喝酒、喝好酒已经变成了共识；二是

老龄化趋势下，消费者对白酒的消费

需求减少。在中国，白酒消费主力黄

金年龄段是30 岁到50 岁。30 岁以前

的年轻人以喝啤酒为主，那么50岁以

后，男人开始注重养生，会改喝黄酒或

者葡萄酒，甚至喝一些低度白酒；三是

商务活动减少的同时，消费者更追求

产品的性价比，这也是当下市场最真

实的现状。

其次是价格飞涨，毛利增多。这

也是不可能的，因为低价是零售业最

为古老的核心竞争力。

从沃尔玛最初来到中国市场的低

价模式，到后来的国美、苏宁“大战”，

再到之后京东、天猫领衔的电商时代，

以及当前行业面临电商渠道的“百亿

补贴”等活动影响，低价贯穿始终。流

通产品永远都不会有高毛利，在中国

如此，在全世界的范围之内也差不到

哪里去。大部分的流通产品因为价格

透明，每个消费者都知道它的售卖价

格是多少，所以，想要“暴利”，很难。

第三是直播全关闭。今年，直播

电商风波不断，假货乱象频发。有人

提出希望关闭直播，实体店的经济会

不会好一点呢？这也是不可能的。

直播电商是当前线上销售最重要

的渠道之一，酒仙也是直播的受益

者。自2020年春天酒仙进军直播赛道

以来，酒仙拉飞哥累计直播销售35亿

元，酒仙亮哥累计直播销售30亿元，酒

仙大良累计直播销售10.3亿元。未来

三年，预计网络销售酒总额会达到

5000 亿元，增速超过 50%。任何一个

消费品都无法逃脱电子商务化的命

运。但同时也呼吁加强对直播售假等

乱象的整治，整治和关闭卖假冒伪劣

和打擦边球的直播间。

第四是厂家不压货，共同清货。

这是很多酒类行业代理商共同的期

望。多年来，白酒行业快速增长，这与

渠道扩容，即白酒经销商群体的大量

增加分不开，但不少白酒产品没有真

正被消费掉，导致行业渠道库存高

企。因此，去库存成为当前整个行业

的一大重要事项。

渠道库存问题正被更多酒企所重

视。当前，很多上市公司已开始呼吁

大家不要再盲目地追求企业所谓的增

长率，而要追求良性的库存消化率。

相信在新的一年，更多酒厂会理性地进

行出货，确保经销商库存的有效周转。

第五是烟酒店能够坚持下去。当

前，国内有一两百万个核心烟酒店，在

这轮行业调整中，受到伤害最大的就

是烟酒店，因为行业正在走向连锁化、

规模化、标准化，烟酒店也面临着重新

洗牌。基于行业集中化的大趋势，未

来5年，中国会有2至3家超1万家门

店的全国性连锁酒行。例如药品连锁

行业里，万家连锁品牌已经有很多家

了，药店的连锁比例已经超过了60%，

但是烟酒店的连锁比例连 5%都还没

有，所以，这是在行业调整期最大的商

业机会。只做单个烟酒店，我们生存

的空间会变得越来越小。

未来三年，线上卖酒规模有望达到5000亿

近年来，茅台取得了较好的成绩，

其成绩的取得，离不开消费者的青睐

和认可，离不开经销商们对酱香系列

酒的不离不弃和风雨同舟，离不开营

销战线团队的负重前行和辛勤付出。

面对当前中国酒业的“新常态”，

要坚定三个“信心”。

一是从发展形势看，要对国家经

济有信心。在整个社会经济趋向平稳

增长时，大家要做好心理准备，稳住预

期，坚持长期主义，积极转变工作思路

和方法，推动茅台酱香酒从高速增长

向高质量发展转变；二是从消费趋势

看，要对行业未来有信心。酱香型白

酒的市场认可度在不断提高，受到越

来越多消费者的喜爱，市场占有率稳

步提升。茅台酱香酒以其高性价比，

必然具有广阔的发展前景；三是从自

身优势看，要对茅台前景有信心。茅

台酱香酒产品体系丰富，梯度清晰，品

质在同等价位内更加具有竞争力，能

够满足更多消费者的需求。

下一步，做好茅台酱香酒市场工

作，要夯实八个“基础”。

一是人和团队。要配备相应的市

场团队和充裕的市场人员，通过加强

团队建设和优化资源配置，触达更多

消费人群，并对营销一线人员和经销

商团队进行考核评估，达到“干事”的

目的；二是渠道。要因地制宜、因人制

宜，找准伙伴、找好渠道，充分利用自

身人脉资源、经营实力，沉下心来做好

茅台酱香酒的渠道建设；三是客户和

消费者。营销人员、经销商、渠道商要

主动引导消费，积极拓展消费群体，发

展新的客户资源；四是消费场景。要

做好消费认知、消费场景和消费欲望

方面的铺垫，通过产品话术向消费者

专业、准确地表达产品品质，培育打造

“友饮”“亲饮”等消费场景；五是信息

资源。要加强信息资源综合利用，真

正掌握翔实的信息资源，精准洞悉市

场的变化情况，为产品开发、产品投放

提供科学的决策参考；六是品牌文

化。要将产品本身、广告宣传、目标消

费人群放在一个维度考虑，建立一套

品宣和文化传播体系，通过真诚做商、

品牌塑造牢牢抓住消费者；七是创

新。要主动适应“营”和“销”的分离，

根据消费习惯，做好对应的市场服务，

满足更多消费需求；八是做人。要感

恩茅台、敬畏市场、尊重他人，以真诚

之心去对待消费者，耐心倾听消费者

的建议和心声。

要落实五项“举措”。一是强化渠

道建设。要统筹整合各个营销渠道资

源，围绕经销、商超、电商分类指导，找

准各自定位，发挥各自资源优势，精准

发力，构建线上线下协同、内外渠道互

动、服务响应高效、“互补”不“互殴”的

渠道体系；二是优化产品矩阵。要充

分做好市场调研，时刻把握市场动态，

从“对标价格带”向“对标竞品”转变，

做好茅台酱香酒价值背书，不断完善

产品矩阵；三是加强品牌推广。找准

宣传定位，持续做好不同品牌的品推

活动，切实提升消费者品饮体验，不断

增强品牌影响力，让“茅台酱香，万家

共享”的理念深入人心；四是做好政策

服务。围绕解决“卖得出”“卖得好”这

个核心，根据不同区域市场表现，及时

调整市场政策，加强经费使用效果评

估，确保转化为市场效益；指导、督促

经销商做好营销人员培训，及时做好

政策解读，坚持资源共享；五是拓展海

外市场。茅台酱香酒要积极探索，紧

跟集团战略，加大出海力度，从产品、

渠道、品牌、文化等方面做好全方位思

考和谋划，不断开创茅台酱香高质量

发展新局面。

面对酒业“新常态”，要坚定三个“信心”


