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近日，工业和信息化部会同五部门联合印发的

《关于增强消费品供需适配性进一步促进消费的实施

方案》，引发了广泛关注。

《实施方案》明确提出，到2027年，要形成包括

“老年用品”在内的三个万亿级消费领域。

这不禁让《华夏酒报》记者开始思考：在酒业狂热

追逐年轻化的另一面，那抹沉稳的“银发”，是否才是

被长期忽略的价值腹地？

毕竟，政策的东风已来，酒业思考的天平，或许是

时候该重新平衡了。

“Z世代也好，银发经济也好，都是企业的重要抓

手。”中国食品产业分析师朱丹蓬分析指出，企业不应

在年轻市场与银发市场之间做非此即彼的选择，而应

建立覆盖适龄周期的产品矩阵与服务体系。
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特别推荐
Headline从承德产区塑造看区域酒企破局

承德酒业唯有牢牢抓住“产区共建”与“差异创新”两大关键词，以文化为魂、品质为骨、场景为
脉、协同为翼，才能在名酒下沉的压力之下，走出一条独具特色的发展之路。

本报记者 吴贤国 发自承德

大家注意一个数字，即时消费和闪购数据的大

幅增加，其实就是场景消费的延伸。

这也印证了我一直在讲的中国白酒“两瓶半的”

观点：中国白酒未来只有“两瓶半”的赛道。“第一瓶”

是以茅台、五粮液为代表的高端酒，它们具有不可替

代性，承载着荣誉与尊严，其他酒企无须试图替代其

位置；“第二瓶”是区域性酒企，尤其是县市级企业，

其扎根深、基础牢，核心是要打好“防御战”——比

如，有一家区域酒企，在本县80多万人口中，市场占

有率达到六七成，年营收稳定在三四亿元，就是很好

的范例；“半瓶”则是定制化酒，酒企需围绕个人、企

业、家乡或圈层的需求，赋予酒产品独特的内涵，强

调的是“悦己”和“共鸣”，核心在于精准选品与价值

赋能。

对于承德酒业而言，赛道就藏在这“两瓶半”之

中的“一瓶半”中，既要借鉴头部酒企的经验，更要找

准自身的定位。
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New
新视点
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与其迎合Z世代，不
如深耕“银发”蓝海？
银发群体所展现出的庞大基数、较高的支付能
力以及稳定的需求特征，无疑为酒业提供了可
深耕的价值洼地。

本报记者 张瑜宸 发自北京

茅台“不会唯指标论”，会引发“蝴蝶效应”吗？
“不唯指标”不等于放弃增长，茅台能否真正顶住来自业绩与资本市场的双重压力，尚需观察。

本报评论员 张瑜宸

11月28日下午，贵州茅台2025年第一次临时

股东大会在茅台国际大酒店举行。这是董事长陈

华自10月25日履新以来，首次在股东大会上公开

亮相，因此备受资本市场与酒业内外的高度关注。

会上，陈华直面市场关切，明确表态：“无论形

势多么严峻、如何变化，我们都将始终坚持‘四个

服从’——产量服从质量、成本服从质量、效益服

从质量、速度服从质量，科学统筹好短期与长期的

关系。我们不会‘唯指标论’，不会为追求短期利

益而牺牲长远发展，不会违背市场规律强压任务，

更不会损害投资者、渠道商和消费者的权益。”

然而，在行业媒体普遍聚焦于“新帅掌舵，茅

台将成为一个怎样的茅台”之际，《华夏酒报》记者

则更关注“不会唯指标论”这一表态背后所释放的

深层信号。尤其在当前白酒行业仍普遍以增速为

纲的背景下，这是否会成为引领行业价值观变革

的重要转折点？长期以来，“唯指标论”深刻影响

着白酒行业的运行逻辑。从上市公司年报中清晰

的增速对比，到每年必达的业绩目标，数字成为衡

量企业价值的关键标尺。这背后，既有酒企作为

地方财政支柱所承载的发展期待，也有资本市场

对其增长曲线的路径依赖。

在高速增长期，这一模式助推了行业的快速

扩张；然而，当行业进入深度调整期，其副作用也

日益凸显：渠道库存高企、价格体系紊乱、品牌价

值透支······“唯指标”正在成为许多酒企难以摆

脱的负重赛跑。

受此影响，再叠加外部环境的不确定性，整个

酒业已难再从从容容，越来越多的从业者陷入焦

虑与慌慌张张。此时，茅台公开摒弃“唯指标论”，

不仅是在重新定义自身的成长逻辑，更有可能触

发一场行业价值观的深层变革，并带来多层次的

“蝴蝶效应”：

对企业而言，茅台将摆脱短期业绩波动带来

的决策干扰，更加聚焦于品质根基、品牌长期价值

与供应链健康度，从而构筑穿越周期的内生韧性；

对竞争生态而言，当行业龙头不再“唯增速是

图”，其他酒企也将获得更从容的战略空间，有望

从盲目追量转向差异化竞争，推动行业由“规模竞

赛”回归“价值竞争”；

对渠道关系而言，摒弃以压货为导向的增长

模式，有助于重建厂商之间的信任，缓解价格倒挂

压力，引导市场秩序逐步回归理性；

对资本市场而言，这也是一次重要的投资者

教育。短期内，市场可能需要适应茅台增速进一

步放缓的现实，并重新评估其成长性逻辑——毕

竟历史上，任何放弃明确增长指引的企业，都曾面

临市场的质疑与估值调整。但从更长远的视角

看，在ESG理念与可持续发展日益深入人心的今

天，茅台所倡导的“长期主义”，或将重塑资本对白

酒企业价值的评估标准。

所以，这场由茅台提出的价值观转向，或许正

是中国酒业迈出下沉调整期的关键一步。当然，

理念的落地仍需时间的检验。“不唯指标”不等于

放弃增长，茅台能否真正顶住来自业绩与资本市

场的双重压力，尚需观察。正如陈华所言，信心很

重要，但只有信心还不够，大家最为关注的，还是

茅台如何应对当前形势，如何实现更好的发展，真

正从“信心”升华为“放心”。

但无论如何，在行业转型的关键节点上，茅台

敢于率先打破“指标迷思”，本身已传递出强烈的

信号：白酒行业的高质量发展，必须从改变评价体

系开始。这只“蝴蝶”扇动的翅膀，或许正悄然酝

酿着一场深远而持久的行业变革。
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即时零售对实体和传
统电商构成降维打击？
即时零售对于传统电商以及线
下实体构成的剧烈冲击已经开
始。对于传统商家而言，要么融
入，要么转型。
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