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整体来看，2025年-2030年，白酒行业将呈现“总

量弱稳、结构分化、品牌分层”的基本格局：总量不再

快速增长，但也不会出现断崖式下滑；高端稳中偏弱，

次高端强势成长；大众酒洗牌加速；年轻人市场从排

斥转向重建；即时零售、大数据、AI等新变量重构竞争

逻辑。

当前，白酒行业已经从“外部驱动增长时代”进入

“内生竞争时代”，行业的竞争重点正在从过去的“抢

份额、抢渠道、抢资源”，转向“深经营、深用户、深场

景”。所有企业都在寻找新增长，但真正的突破点不

会来自简单的流量，也不会来自政策窗口，而将来自

更底层的结构性创新。

白酒行业正在经历一次“从头到脚的重构”。过

去的白酒行业是一条“上坡路”：只要顺势，大家都能

增长；未来的白酒行业是一条“分岔路”：只有深刻理

解结构的人，才能找到真正的增长路径。 A4
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中国马瑟兰：风土炼
就的“千面”明星
马瑟兰有望从“中国市场的新
星”，成长为一张代表中国风土、
连接国际市场的“名片”。
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让名酒成为全球消费
者共享和美的使者
弘扬名酒文化，就是激活民族共
同的文化记忆与情感认同，是在
全球化背景下，建立东方生活美
学话语体系。

名酒打响取消“分销”第一枪？
可以预见的是，伴随着少数名酒企业取消分销措施的实现，更多酒类企业将会快速跟进，层层
分销的模式会逐渐消失，市场会变得更加扁平化和多元化。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

日前召开的贵州茅台全国经销商联谊会上，除

了备受关注的茅台价格管控政策外，最引人瞩目的

是，企业方面宣布“2026年取消分销模式”这一信息。

曾是名酒销售重要构成部分的分销商，为何突

然会成为裁撤对象？这背后代表着怎样的一种发展

趋势？

对诸多名酒企业而言，因为库存而导致的经销

商、分销商“压力山大”，因为销售层级过多而导致的

价盘秩序不稳，因为直销和电商平台的冲击……都

对传统分销体系构成了挑战，引发渠道扁平化。

传统的“厂家→一级经销商→二三级分销商→
终端”的分销模式，在行业上升期起到覆盖市场、快

速扩张的作用。

但是，在如今需求遇冷、库存积压的背景下，这

一模式则暴露出明显弊端：利润空间被不断挤压，由

于动销不畅、价格倒挂等问题，渠道利润不足以支撑

多级分销体系。
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从“上坡路”到“分岔路”
白酒业靠什么决胜？
白酒业已从“外部驱动增长时代”进入“内生竞
争时代”，行业竞争重点正在从过去的“抢份额、
抢渠道、抢资源”，转向“深经营、深用户、深场景”。

本报特约撰稿人 刘圣松 袁道平 发自北京
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以“古法酿造+现代科
技”赋予酒业新内涵
白酒是关乎时间价值的行业，唯
有坚守长期主义、做时间的朋
友，围绕消费者创造价值，才能
行稳致远。
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柳林酒以长期主义引
领区域酒企复兴之路
区域酒企唯有扎根历史文脉、坚
守品质初心、拥抱时代创新、践
行长期主义，才能在激烈的市场
竞争中破局突围，实现老牌名酒
的华丽复兴，为地方经济发展与
文化传承注入持久动力。
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威士忌的下一个主场
会是中国吗？
时间与资本的天然壁垒、消费者
预期的转变以及激烈的国际竞
争，是中国威士忌前行道路上必
须逾越的障碍。


