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12月18日，海南自由贸易港正式启动全岛封关

运作。这项承载着宏大愿景的变革，标志着中国更高

水平的开放形态进入全新阶段。政策显示，封关后，

海南将实施“一线放开、二线管住、岛内自由”的税收

制度，覆盖的“零关税”商品税目也从封关前的约1900

个，大幅扩容至6600多个，比例提升至74%。可以

说，当货物、资金、人员流动的成本降至最低，海南正

日益成为全球优质要素引力较强的热土之一。

然而，在这场惠及多方的政策浪潮中，酒类行业

的表现却相对平静，多数企业仍处于观望之中。这一

局面因何形成？酒业是否还能借此次东风，实现触底

反弹？

事实上，酒类并未如想象中那样享受到封关红

利，最直接的原因在于现行的税收政策框架。
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“十五五”酒业面临哪
些待解难题？
在行业深度调整期，随着相关问
题的逐步解决，中国酒业将会走
向一个更健康、更可持续的发展
新阶段。

白酒进入“情感伴侣”时代？
白酒消费的底层逻辑正从“社交工具”向“情绪载体”转变，这种转变在代际更替中表现得尤为
显著：85后、90后成为消费主力后，将白酒消费从“被动应酬”转化为“主动悦己”。

中国酒业协会副秘书长 刘振国

当前，中国白酒行业迈入连续八年产量下滑的

深度调整期，传统增长逻辑的失效，产业从规模扩张

转向价值创造，低度化、年轻化、情绪价值的创新，成

为酒类营销的热门词。

近日发布的《2025 Z世代情绪消费报告》显示，

近六成青年愿意为情绪价值买单，月均支出达949

元。这种“行业调整”与“情绪消费爆发”的鲜明对

比，让情绪价值从营销噱头升级为破局关键。

白酒消费的底层逻辑正从“社交工具”向“情绪

载体”转变。2018年-2025年，商务宴请在白酒消费

场景中的占比从42%降至28%，而独酌减压、家庭团

圆、露营小聚等情绪驱动型场景的占比从23%升至

45%。这种转变在代际更替中表现得尤为显著：85

后、90后成为消费主力后，将白酒消费从“被动应酬”

转化为“主动悦己”，抖音商城发布的《2025年轻人情

绪消费趋势报告》印证了这一趋势——近三成年轻

消费支出源于兴趣驱动，超50%的消费者每月有3

次以上的兴趣消费。 A3
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海南封关，酒类并未
坐上“零关税”快车
封关之于酒业，其真正意义或许不在于即刻的
税收减免，而在于它重新定义了海南在全球酒
业贸易地图上的坐标。

本报记者 张瑜宸 发自北京

经销商大会，厂商开始聊“共识”了！
行业竞争的主赛场，已从规模的角逐、渠道的争夺，切换至生态的健康度、模式的先进性与伙伴关系的稳固性。

本报评论员 刘雪霞

又到一年岁末，酒业经销商大会的会场里，似

乎有什么正在悄然改变。

曾经，这里是数字与订单的狂欢场——任务

更高、政策更猛、蓝图更大。而今年，聚光灯下不

再是满满的货单和激昂的口号，取而代之的是一

场场冷静的对话。五粮液把“共商”改成了“共

识”，习酒以“归零”心态宣告“再创业”，郎酒谈起

了“命运共同体”，酒仙集团则直接摊开了行业冬

天的数据······

经销商大会，正从一年一度的“订货仪式”，转

型为一场关乎行业未来的战略共识会。

往年的舞台上，聚光灯往往聚焦于增长的数

字与扩张的蓝图。而今年，灯光首先照亮了现实。

五粮液曾从钦坦言，2025年是“极不容易”的

一年；习酒汪地强将之称为一场“没有硝烟的战

争”；酒仙郝鸿峰则以“如履薄冰”形容行业境

遇······讲困难、谈挑战，不再被视为“动摇信

心”，反而成为建立真正信任的第一步。

在不确定性成为常态的周期中，坦诚已从一

种姿态升维为一种能力。它标志着行业对话逻辑

的根本转变：从博弈性的“如何分蛋糕”，回归到建

设性的“如何一起做蛋糕、守蛋糕”。厂商双方首

次真正摊开同一张市场地图，基于对现状的共识，

展开对未来的共谋。

传统的厂商合作，往往围绕“销售任务-渠道

政策-年终返利”展开，这是一种短期的“政策输

血”模式。虽能刺激短期压货，却也容易导致价格

倒挂、市场依赖和动力枯竭。

而在今年的行业经销商大会上，一种根本性

的转变清晰可见：头部酒企正系统性地将支持逻

辑，升级为可持续的“体系造血”。五粮液的“五新

拓展”，为经销商铺好了市场增长的清晰路径；习

酒的“营销2.0”，把总部能力转化为一线可用的工

具箱；郎酒的“伙伴计划”，着重利润保障与长期协

同；酒仙则系统赋能终端，从内容、工具到运营，提

供实战支撑。

这一系列动作，标志着厂商合作的核心不再

局限于任务的完成，而是升维至商业模式的健康

度与盈利的可持续性。厂商关系的底层逻辑，正

在从单一的交易执行，转向深度协同的价值共生。

当行业告别高速增长，进入存量竞争与结构

升级的深水区，厂商之间的协作逻辑，也随之重

构。曾经依靠命令与执行就能推动增长的模式逐

渐失效，取而代之的，是共识与协同能力的价值凸

显——这已成为企业能否稳健穿越周期的关键。

经销商大会的转型，清晰地映射出行业竞争

赛道的切换：从追求规模速度，转向追求生态健

康；从渠道压货竞争，转向终端动销与用户运营能

力的竞争；从短期政策刺激，转向长期模式共建与

能力共生。

订单的多少，依然是商业的基本面，但能否形

成战略共识、能否构建共生关系，正成为决定厂商

能否走得更远的核心变量。

这场发生在年度大会上的静默转型，堪称中

国酒业的一次“集体成人礼”。它宣告了那个依赖

资本扩张、渠道压货和情绪鼓动就能增长的时代

已经终结，一个更理性、更深耕、更重视价值链整

体健康度的新阶段正在展开。

春天不会因一场会议而立刻到来，但当厂商

坐在一起，不再仅仅计算眼前得失，而是共同谋划

如何生存、如何进化时，一种更深层、更牢固的确

定性便开始扎根。“看货订货”那套或许正在远去，

而“聊聊共识”，正成为眼下最重要，也最值得储备

的“越冬粮草”。
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