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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。

近来，有部分媒体与企业依据2024

年白酒上市公司的半年报表现，以及当

前酒类市场的演变趋势，提出了一个观

点：白酒行业将进入寡头时代。

观察2024年白酒上市公司半年报

的业绩数据可以发现，几家头部白酒企

业的市场份额持续扩大，利润增长显

著，而中小型白酒企业则面临较大的生

存压力。行业集中度的提高，使得资源

和优势进一步向头部企业集中。

具体来说，贵州茅台、五粮液、洋河

股份、山西汾酒以及泸州老窖这五家企

业的营收与利润总和，占据了整个白酒

行业的半壁江山，预计未来这一占比还

将持续扩大。

“在经济学领域，我们普遍认为，行

业寡头是指一个行业中由少数几家企

业（通常是2到5家）主导的市场结构。

一般情况下，这些企业所占的市场份额

会超过整体市场的25%-30%，能够对市

场的供给和价格产生显著影响。”南京

大学一学者对《华夏酒报》记者分析指

出，从这个角度来看，白酒行业已经呈

现出寡头垄断的特征，尽管一些中小型

白酒企业也能获得较为可观的营收，但

它们在利润贡献上相对较小，不足以颠

覆现有的行业格局。

“整体来看，白酒并未达到啤酒行

业那样的高度集中，但五大头部企业对

行业的影响力是显而易见的。此外，白

酒行业本身是一个大市场，考虑到清

香、浓香、酱香等不同香型的存在，实际

上，每个细分市场内部的寡头格局更为

明显。”该学者如是说。

然而，值得关注的是，这种所谓的

寡头时代的市场表现和观点，似乎与长

期以来提倡的“各美其美、美美与共”的

产业格局背道而驰。

那么，白酒行业是否真的进入了寡

头时代？小而美的白酒企业是否没有

机会了呢？对此，专家、经销商、行业咨

询者有着不同的观点。

市场细分下，白酒寡头化竞争凸显
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香烟、石油以及钢铁等行业，由于

市场集中度极高，仅少数几家公司就占

据了大部分市场份额。这些公司能够

通过协同一致的策略来影响市场价格，

进而实现高额利润。因此，这些行业展

现了寡头垄断市场的典型特征，即寡头

对价格拥有绝对的控制权。

相比之下，酒类市场则显得更为分

散。尽管存在一些大型企业，但整体竞

争依然非常激烈，没有哪一家企业能够

完全控制整个市场。因此，我认为，我

们正处于一个“巨头时代”而非严格的

寡头市场。在这个时代，虽然少数几家

企业在市场中占据主导地位，但市场本

身的多样性和竞争性，意味着没有哪个

企业能够独占鳌头。

当前，白酒产业进入寡头时代已

成为必然趋势，未来，这一现象将愈

演愈烈。而那些品牌背景不够强大、

缺乏足够市场认可度和强大背书支

持的酒企，将逐渐进入“严冬”，面临

更加严峻的挑战，并变得异常脆弱。

以今年的酒鬼酒等企业为例，任何轻

微的市场波动，都可能使其业绩陷入

困境。

虽然“小而美”代表了一种精致

且专注于特定市场需求的品牌形象，

但是，能够维持这种状态的企业毕竟

是少数，真正能够做到这一点的企业

更是凤毛麟角，所以，做“小而美”更

多是一种愿景，并不容易实现。

白酒行业未来会迎来多寡头时

代，其中，多个头部企业将占据主导

地位。去年，我曾做出预测，至“十五

五”末期，白酒行业中，营收规模超过

千亿元的企业至少将达到2至3家，

五百亿左右的企业预计会有 5至 6

家，同时，营收达到百亿以上的白酒

企业数量至少应达到25家。这些百

亿以上的企业，都应被视为行业内的

寡头。目前，白酒产业增速正在放

缓，外部经济环境的不确定性因素在

增加，竞争格局也发生了新的变化。

因此，在这种背景下，能力焕新成为

行业发展的主旋律，企业也需要升维

竞争，区域酒企将迎来新的红利期。

名酒再聚焦就是寡头。这种现

象背后的原因在于，酒类产品不仅仅

是饮品，还是社交符号，所以选择有

品牌能力的产品成为一种刚需。越

来越多的名酒品牌借此机会实现了

复兴，大品牌的业绩也因此愈发亮

眼。

相应地，品牌的拉高又给企业带

来充足的渠道资源和资金支持，促使

它们进一步扩展产品线，覆盖各个价

位段，从而形成寡头垄断的局面。

而“各美其美”更多体现在消费

者个人饮酒选择上，特别是在自饮

时，其往往更注重特色和地域性，但

在宴席、商务场合等社交活动中，还

是倾向于名酒。

这一趋势进一步强化了名酒品

牌在市场中的主导地位。

我们必须要先明确“寡头”这一概

念的定义，任何一个概念，都有其特定

的内涵和外延。

如果我们把寡头定义为一两家或

两三家企业独霸整个行业，那么，根据

酿酒行业的特性——作为一种普通制

造业，我认为，不太可能出现仅剩下几

家酒企进行竞争的情况。原因在于，

酒类产业及其产品本身蕴含着深厚的

文化底蕴和地域特色，导致市场呈现

出“百花齐放、百家争鸣”的生动局

面。退一步讲，如果市场真的只剩下

几个寡头，他们的产品价格势必会变

得过高，这并不符合广大消费者对于

多元化和个性化需求的追求。

但不容忽视的是，在酒类市场的

竞争中，优势企业的集中化趋势愈发

明显。

因此，集中化的程度势必会增强，

但不会出现一两家或两三家企业完全

主宰整个酒业的局面。

这是白酒产业进入成熟期的必然

表现，未来的舞台多是巨头甚至寡头表

演，凭着其品牌、品质、资源甚至科研，

将“强者恒强”演绎得淋漓尽致。

白酒的利润相对较高，且有一定的

“特产”属性，所以，多数中小酒企会以

更加贴近地域的方式生存发展，却很难

再登上全省甚至全国舞台与其他竞品

一较高下。

伴随着消费的理性、竞争的加剧，

消费朝着头部甚至极头部品牌集中，进

一步倒逼渠道销售头部甚至极头部品

牌。

从市场上来看，多数头部甚至极头

部品牌的利润占据整个行业的大头，所

以，包括注意力在内的资源不断向其聚

拢，以至于消费者时常被它们的身影包

围，进一步给行业产生“巨头或寡头”时

代来临的感觉。


