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近日，市场监管总局、国家网信办联合印发的《直

播电商监督管理办法》（以下简称《办法》），受到业内

外高度关注。

《办法》将于今年2月1日正式施行。新规直击直

播电商行业痛点，明确了直播电商平台经营者、直播

间运营者、直播营销人员以及直播营销人员服务机构

（MCN机构）这四类主体的责任边界。对于全行业

“All in”的酒类直播市场而言，这套涵盖人工智能使

用规范、选品审核强化、商业广告认定与信息真实要

求的新规，或将深刻重塑行业生态。

在直播电商的下半场，规则已经明确——只有尊

重产品、尊重消费者、尊重规则的企业，才能在这场变

革中赢得未来。对酒业而言，这不仅是销售渠道的规

范，更是整个行业从营销驱动回归产品本质的契机。
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酒商的“自我救赎”
理想能否照进现实？
真正的出路在于主动重构与消
费者的关系——从交易走向连
接，从卖货走向服务，从依赖品
牌光环转向锻造自身价值。
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酒业需走“与消费者共
创”的高质量发展之路
文化自信只有转化为消费者的
文化认知，才能激发情绪价值，
真正发挥活态文化的力量。

茅台的多元化投资版图有多大？
在业内人士看来，这些投资方向，一方面，顺应了政策与产业发展趋势；另一方面，也为茅台提
供了除主业之外，实现长期增长的想象空间。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

当所有人的目光都被“i茅台”上每人每日限购X

瓶的信息所吸引，进而估算这一策略对茅台渠道造

成的影响究竟有多大的时候，却少有人关注：茅台已

经悄然以资本投入“科技+健康”赛道，极力拓展多元

版图。

相比几次跨界产业（冰淇淋、咖啡等）尝试，茅台

显然在资本创投上用力更多。对于独领酒业风骚、

业绩依然保持正向增长的茅台而言，这种巨额投入

的逻辑是什么？

“茅台虽仍在增长，但是酒业整体面临着压力加

剧的问题。”九度咨询董事长马斐认为，从2016年开

始引领“名酒复苏”，茅台已经持续多年保持销售与

利润的双增长。不过，与过去动辄双位数的增长相

比，如今其增势明显放缓。

在去金融化的影响下，名酒价格体系普遍承压，

从消费端来看，也存在着活力不足的状况。这种情

况下，开辟新的增长源，就成为头部名酒企业的共同
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新规将施行，酒类直
播面临全面调整？
随着新规各项具体要求的落地，酒类直播电商
的各个环节都将经历深刻变革，行业也将从
“野蛮生长”阶段进入“合规竞争”时代。

本报记者 张瑜宸 发自北京

“雪糕刺客”倒下，给酒业上了一堂什么课？
在这个信息透明、口碑裂变的时代，任何脱离产品本质的喧嚣，终将归于沉寂；
而唯有以匠心酿就的品质，才能穿越周期。

本报评论员 张瑜宸

1 月13 日晚，钟薛高创始人林盛出现在直播

间，对外公布了两则消息：一是备受关注的“爱买

不买”恶意剪辑案终审胜诉；另一则，是公司已于

2025年7月16日被债权人上海臻料贸易有限公司

申请破产审查，且法院认定其资不抵债。

消息传开，舆论场中唏嘘一片。

曾几何时，这个凭借独特的瓦片造型、充满诗

意命名的产品，配合铺天盖地的社交媒体传播，将

一支雪糕的价格推至66元甚至168元，被冠以“雪

糕界爱马仕”之称。如今，从话题中心到破产清

算，一场关于网红品牌如何崛起又迅速褪色的讨

论，再次被点燃。

而在《华夏酒报》记者看来，钟薛高的折戟，不

仅是一场快消品行业的警示录，更应成为酒业

——尤其是近年来热衷“网红打法”的新锐酒企的

一面镜子。

酒与雪糕，看似风马牛不相及，实则在消费逻

辑上高度同构：二者皆非刚需，高度依赖情绪价值

与社交属性；都讲究“口感体验”，也极易因一次信

任崩塌而万劫不复；更关键的是，两者都正在经历

一场由流量驱动向品质回归的深刻转型。

近年来，不少白酒、果酒、低度潮饮品牌效仿

钟薛高的路径——重营销、轻产品，靠联名、包装、

KOL种草制造爆款，价格虚高却缺乏真实价值支

撑。有的果酒标榜“天然发酵”“零添加”，实则是

香精勾兑；有的酱酒打着“大师手酿”旗号，酒体却

经不起专业品评。这种“为营销买单而非为品质

买单”的畸形结构，恰是钟薛高崩盘的核心病灶，

亦是酒业潜在的风险雷区。

对此，有专家分析指出，钟薛高的败退，始于

消费者对其“高价低质”的集体觉醒。当“31℃室

温下长时间不化”的实拍视频广为流传，公众猛然

意识到：所谓高端，有可能是精心包装的溢价幻

觉。酒类消费同样如此。一瓶酒，若不以扎实的

原粮与足够的陈酿时间为根基，仅凭天花乱坠的

故事包装上市，那么，当消费者亲自品尝、识破、失

望之后，再华丽的流量外衣，也难掩其内里的空

洞。

更值得酒业警惕的是，钟薛高对资本的过度

依赖。据媒体报道，通过多轮融资，其向投资方出

让的股权累计至少达30%。为满足对赌协议与增

长承诺，公司不惜冒险激进：不仅未能有效控制经

营成本，反而将大量资金持续投入营销宣传与渠

道扩张中，最终使其陷入“销量下滑-融资中断-

资金链断裂”的恶性循环。这与当下部分酒企“先

圈钱，再讲故事，最后收割”的路径何其相似？

但是，真正的酒业长青之道，从来都不是靠一

轮轮融资推动品牌发展，而是靠着年复一年对粮、

水、曲、窖、人的敬畏与坚守。酒是时间的朋友，急

不得，更骗不得。那些试图用互联网快打法颠覆

千年酿造逻辑的品牌，终将被时间反噬。

对酒业而言，与其追逐下一个流量风口，不如

沉下心来打磨一瓶好酒。毕竟，在这个信息透明、

口碑裂变的时代，任何脱离产品本质的喧嚣，终将

归于沉寂，而唯有以匠心酿就的品质，才能穿越周

期。
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劲牌2025年度科技
责任（成果）报告发布
劲牌一直认为，所有技术工作的
出发点和落脚点，都应立足于“用
户”。
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酒业迎来
一场价值静默变革
罐装包装的流行、无/低酒精饮
品的成熟，以及消费者对“高端”
认知的改变，将成为驱动行业发
展的三大力量。

A2

酒业在重构中
锚定新增长曲线
面对存量市场无所适从、增量市
场尚无战术的新挑战，白酒企业
最好的行动路径，就是“弱竞争、
不跟进、做自己”。


