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12月18日，五粮液“第二十八届12·18共商共建共享大会”盛大举行，这是五粮液一年一

度的经销商盛会，本次大会以“聚合力、应变局、共和美”为主题。在会议现场人潮攒动，前

来参会经销商和投资者人员众多，五粮液集团（股份）公司党委书记、董事长曾从钦，五粮液

股份公司党委副书记、总经理华涛，中国酒业协会理事长宋书玉等出席并致辞。

针对白酒行业现状，曾从钦提出了五个“心”，即当多一份平常心、当多一份持久心、当

多一份坚守心、当多一份求胜心、当多一份自信心。2025年，五粮液营销工作方针主要包括

“稳价格、抓动销、提费效、转作风”，以提升五粮液品牌价值为核心，推动品牌价值和市场

份额双提升，巩固提升稳健发展态势。

https://www.stcn.com/article/detail/1460207.html


不内卷、不内战、不内耗

2024年是白酒产业深度调整的关键一年。

在此背景之下，宋书玉表示，白酒产业积累的矛盾必须主动释放，庆幸的是产业整体结构

性繁荣趋势没有改变。尽管市场面临挑战，但白酒产业整体仍展现出良好的增长动力与韧性，

包括五粮液在内的龙头企业，展现了强大的韧性与稳健。

据五粮液三季报显示，今年1—9月期间，五粮液实现营业收入679.16亿元，同比增长

8.60%；净利润249.31亿元，同比增长9.19%。同日，五粮液还披露《2024—2026年度股东

回报规划》，2024—2026年度，五粮液每年度现金分红总额占当年归母净利润的比例不低于

70%，且不低于200亿元（含税）。

在此次大会上，曾从钦回顾了2024年五粮液的工作成果，并公布了2025年营销工作方

针：以提升五粮液品牌价值为核心，加力加劲强化产品动销、渠道优化、服务能力，推动品牌

价值和市场份额双提升，巩固提升稳健发展态势。

具体又分为五个方面，曾从钦表示，一是加大力度抓好产品量价平衡，破除经销商盈利问

题，破除千元价位段竞品纠缠问题。

第二，加大力度抓好渠道优化布局，传统渠道方面着力优化分层分类分级管理，优商、补

商、扶商、强商；直营渠道深入推进“三店一家”建设，加快拓展专卖店空白市场；新兴渠道

持续创新运营模式，规范电商渠道合作。

第三，五粮液要加大力度抓好消费市场培育，高端消费市场重点强化核心“意见领袖”培

育，系统策划高端圈层精品活动；老酒消费市场着力完善陈年五粮液价值体系，编撰五粮液陈

年酒收藏指南；年轻消费市场方面，组建工作专班，开展专项行动。

第四，加大力度抓好品牌宣传推广，精心策划好2025年央视春晚“和美好礼”互动、央视

《礼遇中国》、湖南卫视2025跨年演唱会等主流媒体活动；持续占位好博鳌亚洲论坛、

APEC、进博会等高端平台活动，全力落实好幸福五部曲等和美文化活动，深入实施好“和美

全球行”等国际交流活动。



第五，加大力度抓好行业责任担当，引领集群发展，共建世界级优质白酒产业集群；引领

川酒振兴，聚力重塑四川白酒价值体系；引领秩序治理，推动行业共同应对电商平台低价促销

冲击；引领标准制定，牵头加快推进中国白酒国际标准制定；引领行业竞合发展，不内卷、不

内战、不内耗，带头营造健康良好的行业竞合秩序。

当前，中国白酒市场出现了新的发展特征，低价酒是增量竞争，中档酒是存量竞争，高端

酒是缩量竞争。

宋书玉认为，一切回归消费需求原点，从消费者从发。当前，优化存量，提升存量价值才

是出路。同时，宋书玉也认为，中国经济稳中向好的趋势不改变，美酒作为日常消费的基本属

性不改变，作为中国传统文化符号的属性不改变，中国酒业明天会更好的发展大趋势就一定不

会改变。

全面提升经销商盈利水平

华涛在12·18年度经销商大会上回顾了2024年营销工作，公布了2025年公司营销工作思

路。

华涛指出，2024年按照“营销执行年”总定位，贯彻“抓动销、稳价格、提费效、转作

风”营销方针，打好了形象提升、份额提升、市场拓展、提质增效和盈利提升的“五大攻坚战

役”。

华涛表示，2024年，五粮液稳控主品价格，坚持量价平衡，健全产供销一体化服务体系，

动态调整投放节奏，持续打击制假贩假和线上非授权违规销售行为。

在大会上，华涛进一步提到，“志不求易者成，事不避难者进。干好营销工作，兑现比承

诺重要，解决比解释重要，效率比笑脸重要”。

针对2025年营销思路，华涛明确表示，2025年是五粮液营销执行的提升年，将坚持稳中

求进、以进促稳、守正创新、先立后破。

具体操作来看，华涛提出了五个“聚焦”，聚焦品质的守正创新，全力以赴提升“产品

力”；聚焦品牌的精准打造，全力以赴提升“品牌力”；聚焦市场的深耕细作，全力以赴提升



“渠道力”；聚焦市场的快速反应，全力以赴提升“服务力”；聚焦管理的提质增效，全力以

赴提升“执行力”。

值得关注的是，华涛强调，要从费用管控、市场治理、渠道优化等方面综合施策，全面提

升经销商盈利水平。全面优化第八代五粮液的渠道费用，保证全国市场投入的一致性，防止政

策折价套现。提升五粮液产品稀缺性和价值感，第八代五粮液坚持“量价平衡、结构优化、优

质服务”运营原则，增强品质竞争力和溢价能力。价格是高端名优白酒的生命线，也是品牌张

力的重要表现，维护价格体系的健康稳定更是厂商共同的责任。

在当天的经销商大会上，中国酒业评论人肖竹青表示，可以感受到五粮液的2025工作规划

非常务实。

谈及五粮液2025工作亮点，肖竹青对证券时报·e公司记者表示，五粮液提出在经销商费用

兑付、终端绑定等方面区别对待不同类型经销商，部分不守规矩的经销商可能再难以套取费用

扰乱市场价格了。

肖竹青认为，五粮液在全价格带、全产品概念、全包装形态即将全方位发力，争夺更多消

费场景，争夺更大市场份额。强者恒强，弱者更弱，甚至弱者直接出局，白酒行业优胜劣汰将

加速兑现。
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