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电商新政，如何重塑
酒类流通未来格局？
新政导向下，酒类流通领域不再是简单的“线
上”替代“线下”，而是呈现“传统终端做深、即
时零售做快、电商平台做全”的多元并存格局，
三者各司其职、深度融合，同时，推动酒业各环
节迎来深刻的分化与重构。

特别推荐
Headline
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啤酒业
下一个爆点在哪？
精酿的狂飙、本土企业的逆袭、
品类的重构、渠道的颠覆以及啤
酒企业的自我革命，共同勾勒出
一个在存量博弈中奋力寻找增
量的鲜活样本。

薛剑锐：聚势前行，书写鲁酒新篇
鲁酒有品质根基、有文化底蕴、有庞大的本土市场，更有抱团发展的共识，只要企业坚守品质、
坚持创新、深耕本土，一定能在行业竞争中脱颖而出，实现高质量发展。

本报记者 孙晓琳 发自济南

山东是全国酒类产销大省，拥有600亿+的白酒

消费市场，是行业竞争的核心阵地，外省酒占比超6

成的现状，让鲁酒企业面临市场竞争格局加剧、渠道

竞争日趋激烈的双重挑战。置身酒行业深度调整

期，鲁酒如何突围？山东省糖酒副食品商业协会会

长薛剑锐结合多年的行业观察，和其一直倡导的鲁

酒发展观，给出了清晰的答案：“立足山东、稳扎稳

打、不断积累、厚积薄发。”

坚守特色、深耕市场，是鲁酒长盛不衰的根本所

在，鲁酒振兴发展的主线首先是做好山东市场，守好

家门口，做好各项基础工作。

在产品创新上，鲁酒需牢牢守住低度浓香这一

核心优势——作为质量、产量、销量均居全国第一的

品类，要持续优化工艺，实现“降度不降香”。同时，

面对酒类市场低度化、年轻化、时尚化的趋势，鲁酒

要顺应年轻消费群体需求，探索与洋酒、葡萄酒、果

露酒等酒种的融合勾调，开发时尚化、个性化、年轻

化的产品，让传统品类焕发新活力。 A3
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特色酱酒的“特”之路：
价值深耕
酱酒行业狂飙突进的岁月已然
落幕，理性回归、价值深耕的周
期全面开启。

2026年的中国酒业，正在经历一场从社交惯

例到“情绪和内心”的迁徙。当我们还在讨论年份

和产地时，年轻人已经开始为“即时疗愈”定价。

如何在“情绪”时代里找到粉丝？对新世代的

消费者来说，单纯的“好喝”已经卷不动了。酒类品

牌需要通过线下体验和社群运营，构建一种稳定、

可被信任的情绪关系。

消费的下一站，不是更多，而是更深。酒企如

果还停留在卖“液体”的阶段，注定会被时代抛弃。

只有拿到“情绪定价权”，从卖产品转向卖一种“状

态的修复”，才能在万亿级的情绪市场中，分到属于

自己的那杯羹。

11..44万亿情绪消费崛起万亿情绪消费崛起
能抚慰消费者的酒饮占几何能抚慰消费者的酒饮占几何？？
本报首席记者 杨孟涵 发自北京
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