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从宏观政策总基调看，2025 年，

货币政策适度宽松，财政政策也更加

积极，再结合春节期间 DeepSeek 等

爆火现象，和君咨询认为，7月之后，

消费端需求会明显改善。

在这样的市场环境下，酒企应如

何制定发展目标，又该如何应对酒类

市场的变化？

抢占60-300元价格带，鲁酒靠什么赢增量？
鲁酒企业需要深耕大本营市场，聚焦60元-300元核心价位，
同时，聚焦核心市场、核心价位、厂商关系，建立利益共同体，是鲁酒企业持续增长、加强市场竞争的根本。

本报特约撰稿人 李振江 发自北京

鲁酒企业应该如何应对当下行业的

变化和问题？主要有以下几个方面：

品质是根本，“科技鲁酒”成为竞争
利器

当前，品质升级主要是通过科技赋

能的方式来解决。目前，年轻人不喝白

酒成为热点话题，调研发现，根本原因是

现在年轻人认为高度白酒对健康有损

伤，那么，除了提供喝酒的情绪价值之

外，最大程度降低对健康的损伤，是未来

鲁酒的发展机会。酒企可以通过科技赋

能、智能化等方式，将酒精对人体的损伤

降到最低。所以，“科技鲁酒”将是“十五

五”期间拉开竞争差距的利器。

聚焦核心市场、价位，优化厂商关系
鲁酒企业需要深耕大本营市场，但

在目前的市场竞争范围内，很少有本地

品牌能占到70%以上的份额，但30%仍

有很大可能性，因此，鲁酒企业要将目标

区域市场总容量的30%，作为未来几年

的增长目标。

鲁酒聚焦的核心价位应在 60元-

300元，酒企需要持续不断地在这个价位

段深化经销商关系。在渠道建设方面，

鲁酒要打造社区点，即以一个地市的社

区为圆点，0.5公里范围内的烟酒店加夫

妻店，再加上3公里范围内的餐饮店，这

些店是当下白酒和消费品最活跃的渠

道。因此，聚焦核心市场、核心价位、厂

商关系，建立利益共同体，是鲁酒企业持

续增长、加强市场竞争的根本。

优化费投方式，提高组织汇量
竞争的根本是资金实力的比拼，鲁

酒面对名优品牌持续加大的市场投入，

采用灵活的费投方式，是其营销体系获

得“运动战”的根本，局部领先至关重

要。针对名优品牌，鲁酒要以专业团队

协助进行特别分析，并制定相应的策略，

以此来解决与名优品牌之间政策、费用

的对抗性。此外，组织汇量提高带动营

收汇量相应提高，人均单产约等于品牌

力。人均单产越高，企业的增长效率就

越高，因此，人均单产提升的激励机制与

考核，会成为鲁酒内部组织动力提升的

重要方法论。（作者系和君咨询副总经

理、和君酒水事业部总经理）

鲁酒企业应对策略
名酒持续下沉抢占市场份额
名酒试图通过下沉市场持续抢

占区域品牌的市场份额，但其库存压

力和现金流在一定程度上禁锢了市

场发展的灵活性。

例如，上市公司和名优酒企的预

算是以年为单位制定的，已提前定

好，不能随意调整变动，但是，区域性

白酒企业可以以三个月为周期，来完

成预算和市场份额调整。所以，区域

酒企打破名酒下沉唯一的方式，就是

用市场和库存的相对灵活性，去解决

厂商关系。

名酒费投比例继续增大
统计数据显示，去年14家白酒

上市公司全年整体费投平均增加

20%-25%，从今年第一季度报表初

步看，费投比例比去年整体再增加

15%。山东、河南、安徽和河北市场

是名优品牌重点投放地区，所以，区

域性白酒企业面对名酒企业不断增

加的费投比例，存在一定的压力。

鲁酒营收整体增长
2025年，多数鲁酒企业依旧稳

定增长，并保持着相对较高的增长比

例，但是利润增长幅度不高，甚至部

分企业出现利润下滑的情况。和君

咨询认为，以下三个因素是鲁酒抗压

发展的关键：一是鲁酒产品品质的提

升。近几年，鲁酒在品质上做了很多

改变和提升，鲁酒特色性更加明确；

二是鲁酒市场效率的提高。鲁酒的

渠道效率是高的，厂商关系是好的；

三是鲁酒组织性的优化。鲁酒企业

的招人速度和质量是相对靠前的，统

计数据显示，鲁酒营销队伍的年轻人

员例，比十年前整体提高15%左右，

组织越年轻化，能力状态就越强。

鲁酒市场三大新变化

2025年白酒规模达8500亿-
8800亿元

针对2025年白酒市场的规模，

和君咨询判断，行业发展增长比例保

持在5%-8%，中国白酒的整体规模

在8500亿-8800亿元，甚至可能超

过9000亿元，在此基础上，30亿以

下白酒企业保持15%的复合增长率

是最低安全标准。对于地方酒企而

言，工作做好、市场政策投放好，酒企

能够实现15%的复合增长率，如果降

到15%以下，酒企就会面临一定的现

金压力。

白酒产业成熟期进入第二阶段
目前，白酒产业进入成熟期的第

二段，头部企业持续集中，头部二线

品牌增速下降甚至会衰退，是大概率

现象。但是，整个行业空间还在持续

扩容，区域品牌就有了相应的发展空

间，其提速发展会更加普遍、体量会

更大，增速与压力都会超预期，河北、

山东、安徽、四川等地的区域品牌，仍

保持较高的增长速度。

区域品牌增速提高的同时，压力

也会随之变大，需要注意的是，县域

是区域品牌的重要市场，县域市场具

有灵活度高、社交关系密、商务宴请

频次高等特征。所以，区域型白酒企

业通过组织、政策的灵活性，叠加区

域酒企在本地的品牌影响力，能够有

效地对抗全国名优品牌下沉带来的

冲击。

100元-300元成市场主流价
格段

结合市场调研情况来看，当下，

100 元-300 元成交价是主流价格

段，在行业中整体扩容20%以上。其

中，山东市场扩容25%-30%，河南

市场扩容30%-35%，河北市场扩容

30%，作为价格段较为稳定的安徽市

场，也扩容25%以上。对于山东酒企

来说，60元-300元价格段，是未来

几年重要的发展方向。

500元以上价格段增速放缓，千

元以上价格段仍保持15%的稳定增

长，且品牌稳定。目前，茅台、五粮液

和国窖三个品牌在千元以上价格带

有明显的增长变化。

所以，对于区域性白酒企业来

说，几十元到300元是最具增长潜力

的价位段，而这正是名优品牌不具备

绝对优势的价位段。区域性酒企的

供应链、成本、人员可以在这一价位

段上做到全产品、全价位、全渠道覆

盖。
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