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近日，《2025新酒饮行业发展报告》揭示，2025

年，新酒饮市场规模预计达1351亿元，2020年-2025

年复合增长率高达37.18%，成为酒业增长迅速的板

块。这并非一次简单的品类轮动，而是一场由消费价

值观根本性迁移所驱动，从产品定义、流通模式到消

费场景全面重构的产业革命。

《报告》中一组鲜明的数据对比，清晰地勾勒出酒

业增长曲线的分野：一方面，传统酒类所依赖的政商

务“硬场景”持续收缩，最具代表性的白酒公务消费占

比，已从过去40%的高点骤降至5%，传统白酒、啤酒

等板块增长承压；另一方面，以满足“悦己”需求为核

心的新酒饮赛道正强势崛起，预计2025年市场规模

将达到1351亿元，2020年-2025年复合增长率高达

37.18%，增速一骑绝尘。 A8
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金标牛“轻口味”
何以征服年轻市场？
金标牛轻口味白酒在市场上激
起的回响，实质上是牛栏山在行
业深度调整期，所进行的一场清
醒而笃定的高质量战略实践。
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新消费与新趋势正在
重塑酒类市场格局
2026年，酒业将进入三大关键
发展期：优质产能与储能提升
期、极致性价比的黄金发展期、
美酒消费场景创新爆发期。

白酒业是从何时开始“挺”不起价的？
在供需结构发生变化的背景下，白酒业延续多年的价格持续上涨态势被遏止。这意味着，白
酒行业已经开始进入“尊重市场、随行就市”的阶段。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

1月20日，据泸州白酒价格指数办公室消息，全

国白酒价格调查资料显示，1月上旬全国白酒环比价

格总指数为99.92，下跌0.08%。从分类指数看，名酒

环比价格指数为99.89，下跌0.11%；地方酒环比价格

指数为99.94，下跌0.06%。

前些年还一路上涨的白酒，是从什么时候开始

转入下跌的？这背后又发生了什么？

对中国白酒行业来说，价格由升到跌的转折点，

发生在2023年-2024年，那个因为意外因素而刚刚

经历了三年市场波动的时候。

泸州·中国白酒批发价格指数显示，2023年全国

白酒批发价格总指数在99.80-100.27之间波动。

2023年度，白酒价格指数有8个月维持上涨态

势，3月和7月-9月4个月呈现下跌走势，整体走势

不及前3年。这一年，白酒价格的上涨空间已明显收

窄，并出现多个月份环比下跌，表明价格指数上涨势

头减弱。这可以被视为由“上涨主导”向“震荡并伴

随下跌”趋势转变的开始。 A3
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新酒饮
如何重塑酒业未来？
新酒饮的勃兴，标志着中国酒饮消费正式从
“一种饮酒”的集中时代，迈向“多元饮酒”的个
性化时代。

本报记者 刘雪霞 发自北京

茅台以动态化规则应对“固化”？
茅台的改革像是一把刀，主动划开了行业相对固化的价格体系以及厂商协作体系，
让行业以一种更灵活而非固化、更动态而非僵化的面貌来应对深度调整。

本报评论员 杨孟涵

行业深度调整期，在需求相对不振而库存压

力增大的当下，如何调整以往的价格逻辑与渠道

逻辑？如何以更为灵活的姿态，来面对急剧变化

的消费端？这成为摆在诸多名酒面前的一道难题。

行业领头羊已经给出了自己的答案。1月，贵

州茅台发布了《2026年贵州茅台酒市场化运营方

案》，这标志着其已经从过去的“控量挺价”转为

“随行就市”，其中一系列举措，在重塑茅台市场逻

辑的同时，也在深刻影响着整个白酒行业的“规则

重塑”。

在消费主权崛起的当下，这份方案不只是简

单的营销调整，更是一场关于品牌、渠道与定价权

的深层革命。

首先是重新明确产品体系的结构化，并形成

阶梯式的价格带，而与之相辅相成的，则是自营动

态调价机制。

茅台明确回归“金字塔”型结构：以飞天为塔

基，以生肖系列为腰，以陈年系列以及文化产品为

塔尖，在夯实塔基产品社交属性、稳固基本盘的同

时，强化腰部以及塔尖产品的收藏属性。

收藏属性意味着茅台更多的溢价，以及一定

程度的金融属性要依靠于此。

价格机制重塑是一个重点，茅台将改变过去

出厂价与市场价相脱离的局面，打压“倒卖牟利”

空间，重新拿回定价权，其核心亮点在于构建“随

行就市、相对平稳”的自营动态调价机制。

以往“刚性出厂价”在市场下行时，易导致价

格倒挂，新机制通过“逆向测算合同价”确保经销

商有合理利润，保障了供应链的稳定性。

其次是大力改变运营模式和渠道模式，由“自

售+经销”的传统销售模式，向“自售+经销+代售+

寄售”多维协同的营销体系转变，以更好地适配、

触达、转化消费需求，构建批发、线下零售、线上零

售、餐饮、私域“五大渠道”并行的渠道布局，通过

“线上+线下”融合转型，形成以消费者为中心的良

性渠道生态体系。

可以说，茅台这一系列改革措施，对于价格体

系、运营以及渠道模式，都构成了极大冲击，以压

缩倒卖空间的手段拿回定价权和获取合理的利润

空间后，也对整个白酒业的调整产生了样板效应。

茅台价格的透明化、动态化（随行就市）将产

生连锁反应。当其通过自营平台的数字化系统，

形成最为符合市场行情的动态价格带时，自动会

对原本的“千元价格带”乃至千元以下的次高端品

牌构成冲击，影响这些品牌的市场定价。

也就是说，茅台的“随行就市”可能倒逼其他

名酒企放弃僵化的调价策略，转向更为灵活的市

场化定价。

而茅台取消分销模式，推行“佣金制”的代售/

寄售模式，也同样会对其他名酒的渠道运营产生影

响——传统经销商依靠配额与差价的运作模式或

将彻底终结，动态化的考核以及合作模式，取决于

商家的在地服务能力以及直接触达消费者的能力。

这意味着，行业将进入“卷服务”阶段，经销商

需从简单的“中间商”转型为深耕私域、餐饮和高

端社群的“服务商”。

茅台的改革像是一把刀，主动划开了行业相

对固化的价格体系以及厂商协作体系，让行业以

一种更灵活而非固化、更动态而非僵化的面貌来

应对深度调整。
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散装葡萄酒
从幕后走向C位？
当效率、环保与创意成为新叙
事，散装葡萄酒已不再是产业的
“后台”，而是驱动未来增长的
“新引擎”。
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“五新”破局焕经典
“同心”聚力筑名酒
“焕新”不是选择题，而是历史经
典产业高质量发展的必答题。


