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1月13日，啤酒行业两大动态引发业界震荡：泰

山啤酒正式进入破产重组程序，金星啤酒则递表港交

所谋求上市。表面看，这是一幕“一退一进”的戏剧性

对照；深层看，却精准映射出中国啤酒产业正从规模

扩张迈向品质竞争的关键转折。

当前，行业正处于深度洗牌期——产能过剩、消

费结构转型与健康化浪潮三重压力叠加，传统增长逻

辑难以为继。

在这一背景下，泰山啤酒的重整并非终点，而是

企业“减负”、行业自我净化的理性选择；金星啤酒的

赴港IPO也并非盲目扩张，而是借力资本市场，加速

高端化与差异化突围的战略跳板。

这样的分化与重构，看似剧烈，实则必要。它不

仅不是行业的危机，反而是市场机制发挥作用，推动

行业优胜劣汰的真实写照。 A5
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这杯白酒如何让牛栏
山切入年轻化赛道？
牛栏山此次推出的金标牛轻口
味纯粮白酒，精准把握了消费新
趋势，是对“民酒”价值的时代性
升华。
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米酿酒的
春天必将到来
在可以预见的未来，中国黄酒和
米香型白酒即将回归，回到发酵
酒啤酒、葡萄酒、黄酒共生共存共
荣，回到蒸馏酒酱香、浓香、清香、
米香其他香酒共生共存共荣。

酒业的韧性从何而来？
韧性酒业要求其在面对各种冲击时，能够迅速适应环境的变化，及时恢复和重新组织生产经
营活动，以维持其正常的功能运转和业绩目标。

本报特约撰稿人 吴佩海 发自北京

纵观今日的酒业，困难之多、压力之大前所未

有。面对各种不确定性和冲击力，亟待酒业、酒企发

挥韧性精神，彰显韧性特质，准确识变、科学应变、主

动求变，增强抗压能力、适应能力、协调能力，规避风

险、迎接挑战，实现新形势下的可持续发展。总之，

打造韧性酒业已成当务之急。

何谓“韧性酒业”？简单说，就是指酒业在千磨

万击下，压不倒、打不垮，能够有效抵御风险、快速适

应冲击，及时调整生产格局、经营模式和管理链条，

恢复行业到原有状态或正常状态，构建与外界的动

态平衡，实现酒业转型发展、升级发展。

打造韧性酒业是一项系统工程，需要酒业、酒企

方方面面的努力，也需要集思广益、百家争鸣。

可以预言：作为“历史经典产业”的中国酒业走

过了千山万水，还将在“十五五”期间继续跋山涉水；

作为千锤百炼的中国酒业，不惧山高水深，因其有

“韧”的精神和“韧性”的品格。
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New
新视点

20252025烟酒类零售额增长烟酒类零售额增长22..77%%
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中国啤酒业
上演“冰火两重天”？
泰山啤酒的理性自救与金星啤酒的资本突围，
都指向同一个命题——如何在结构性调整中
活下来、强起来。

本报记者 张瑜宸 发自北京

茅台“断舍离”，2026彻底回归市场化？
茅台不是在放弃高附加值，而是在为真正的长期价值止损。如果说过去的茅台，是顺周期的王者；
那么，2026年的这一步，更像是一个龙头企业在下行周期里，主动承认现实，并重写规则。

本报评论员 杨孟涵

茅台价格“随行就市”的背后，是直面市场现

状、是对渠道套利空间与炒作基础的一种主动“断

舍离”。

日前，市场消息显示，贵州茅台明确2026年投

放计划：适当减少高附加值产品（如生肖、珍品）投

放量，全面停止珍品茅台供应，提升普飞占比，不

再使用传统分销方式，产品价格“随行就市”并尽

最大努力防炒作。

一度被视为高溢价产品、对提升“茅台”品牌

价值大有帮助的“生肖、珍品”，为何却在此时被厂

家主动减少投放？

这背后，实际上是厂家对于“非标溢价”的重

新认定——这个靠品牌价值提升的体系，在为渠

道提供更大套利空间的同时，也成为维系普通飞

天茅台价格体系的重要砝码。彼此支撑，生生不

息。

然而，这套结构在消费市场转变、名酒金融属

性消退的当下，已经不足以继续。

体系被重构，价值必须来自市场。

正是基于此，茅台选择亲手拆掉这套结构，改

变普通飞天与非标产品的投放比、撤掉分销、价格

随行就市——这不是单点调整，而是一次方向性

的自我否定：非标不再是稳定器，渠道不再是缓冲

层，茅台要直接面对消费者的真实需求。

这也是为什么它被视为“茅台式自救”。

从表面上看，这是对炒作的反击；从更深一层

来看，这是对“价格由谁决定”这个问题的重新回

答。

当库存压力、批价波动、消费分化同时出现

时，茅台终于意识到：靠制造稀缺来维持秩序，只

在上行周期有效；一旦周期反转，稀缺就会变成泡

沫的放大器。

因此，茅台这次并不是要把价格“托上去”，而

是要把价格放下来、放出来，让它重新回到消费逻

辑中。

这对行业的冲击，可能比市场想象的更大。

第一，经销商角色被重新定义。

当非标套利空间被系统性压缩，经销商从“价

格管理者”回到“销售服务者”，渠道红利转向经营

能力红利，这对大量依赖配额与倒挂的经销体系

来说，是一次硬着陆。

第二，价格秩序的重建将是痛苦的。

“随行就市”不是降价口号，而是接受波动。

它意味着茅台不再为所有价格托底，也意味着其

他名酒很难再指望“跟着茅台涨”。

第三，这会迫使整个行业直面现实：高端白酒

的需求，已经从“资产化想象”回到了“饮用与社

交”。

从这个角度看，茅台不是在放弃高附加值，而

是在为真正的长期价值止损。如果说过去的茅

台，是顺周期的王者；那么，2026年的这一步，更像

是一个龙头企业在下行周期里，主动承认现实并

重写规则。

这不是终结高端，而是终结投机。

而白酒行业，可能才刚刚进入真正意义上的

“市场时代”。
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构建“真善美”的
现代化采供新生态
茅台与供应商伙伴，不是简单的
“契约关系”，而是彼此赋能、相
互成就、共同成长的战略共同
体。

Editoria
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中国酒业的生态重塑
与战略突围
中国酒业的未来，不仅在于杯中
的风味，更在于其能否讲述一个
世界愿意聆听的中国故事。
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葡萄酒
要创造“到场”理由
葡萄酒行业可以从电影业的复
苏中得到关键启发：必须从专注
于产品本身，转向精心设计环绕
产品的体验与仪式。


