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4月14日，随着河北、广西、上海等省市相继公布

代售网点名单，贵州茅台这场针对非标产品的“代售

实验”，已在全国十多个核心省市全面铺开。

针对非标产品、5%的佣金、代售资格引人瞩目

……这场自3月13日开始推进的茅台“代售制”，到目

前已经在全国铺开了约500家网点。

茅台能推行代售制，源于其品牌极强的议价权。

对于品牌力稍弱的企业，若失去经销商的预付资金和

库存缓冲，资金链将承受巨大的考验。这也意味着，

这种模式在短期内很难全面铺开。

但是，茅台的这种代售制尝试，无疑在向行业宣

告：“躺赚差价”的野蛮生长时代已经终结，面向消费

者比拼服务的时代到了。 A4
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果啤接棒，下一个“茶
啤”正在路上？
果啤的接棒，究竟是精酿啤酒迈
向更广阔市场的升级，还是另一
场短暂狂欢的开始，值得每一位
从业者深思。

从T9圆桌会，看酒业未来五大趋势
在品类分化中找准定位、在消费者主权时代重构价值、在场景革命中创造需求、在数智融合中提
升效能、在国际化征程中讲好故事，这既是T9企业的集体共识，也是酒业行稳致远的必由之路。

本报记者 刘雪霞 发自北京

4月10日，由中国酒业协会主办的第十五届白

酒T9圆桌会议在贵阳举行。茅台、五粮液、汾酒、泸

州老窖、洋河、古井贡酒、习酒、郎酒、剑南春等头部

白酒企业齐聚，围绕“新经典、新酒巷、新场景”展开

了一场关乎产业未来的深度对话。他们的思考与判

断，不仅勾勒出行业穿越周期的路线图，更揭示了中

国酒业迈向高质量发展的核心逻辑。

会上，中国酒业协会理事长宋书玉以《新经典

新酒巷 新场景》为题作主旨发言，系统剖析了当前

产业的深层矛盾与未来走向，为全行业提供了极具

前瞻性的战略指引。

宋书玉强调，2026年是“十五五”开局之年，也是

新旧动能转换的关键一年。产业将围绕文化价值、

数智转型、优质产能、ESG理念、即时零售、品牌出海

等方向深度变革。其中，“新经典”意味着让历史经

典产业在新时代焕发更强生命力；“新酒巷”代表着

重构品牌与消费者的连接方式；“新场景”则要求从

“卖酒”转向“卖生活方式”，创造真实消费需求。 A3
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传统代理商
会沦为“送货员”吗？
茅台的这种代售制尝试，无疑在向行业宣告：
“躺赚差价”的野蛮生长时代已经终结，面向
消费者比拼服务的时代到了。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

再不转型，传统经销商就要被淘汰了？
当行业龙头开始主动打破话语权的平衡，推动渠道从“资源型”向“服务型”进化，
那些还幻想着赚差价的“坐商”，注定将退出历史舞台，取而代之的，是精耕细作的“行商”。

本报评论员 张瑜宸

最近，茅台代售模式的落地，在行业内掀起了

一场关于渠道存亡的激烈讨论。有人视其为对传

统经销商的“革命”，也有人认为，这是厂家与消费

者的“双向奔赴”。

事实上，行业对此应该有所预料。早在今年

年初，茅台就已按下了营销体系变革的启动键：1

月，《2026年贵州茅台酒市场化运营方案》明确提

出，构建“自售+经销+代售+寄售”的多维协同新

体系；3 月 13 日，代售政策正式落地，陈年茅台

（15）、精品茅台、生肖酒等非标产品率先入局；4月

初，首批代售产品开始陆续发货，并严格按照官方

统一价格对外销售。

据《茅台时空》报道，茅台这一新政门槛清晰：

已签订 2026 年合同的渠道商，在确保 100%执行

2025年订单且近三年无违规的前提下，方可自愿

申请。

游戏规则发生了根本性逆转。与以往“买断

货权、垫付货款”的重资产模式不同，代售模式下

的渠道商被重新定义为“服务商”。他们不再需要

承担库存积压和资金占用的巨大压力，核心职能

转变为引导消费者通过“i茅台”下单、协助提货，

而销售单据与发票，则由茅台官方直接开具。渠

道商的收益，也从过去模糊的批零差价，变成了透

明的、按月结算的服务费。

对此，有业内人士精准剖析了其中的三层剧

变——首先是厂家定位之变：从单纯的“生产商+

批发商”转身为产销一体、直控终端的操盘手；其

次是经销商角色之变：从掌握定价权的主导者退

守为服务提供者，靠信息不对称和资金门槛“躺

赚”的日子宣告终结；最后是市场生态之变：黄牛

的生存空间被极限压缩，价差红利近乎归零。

可以说，在这场营销体系变革中，唯一的赢家

似乎是消费者，因为真正的F to C（工厂直达消费

者）正在成为现实。

然而，对于习惯了传统批发模式的经销商群

体而言，这场变革更多带来的是焦虑与不适。著

名陈年白酒收藏专家、曾品堂创始人曾宇的观察

颇为犀利：“茅台直接向C，让经销商变服务商的

代售模式，以及吴向东直接触达终端，寻找有团购

能力的门店甚至企业的万商联盟模式，都说明渠

道的层级正在减少。现在，很多品牌的招商都是

面向终端，按照这个打法，以后可能就没有‘酒类

经销商’这个名词了。”他进一步判断，未来，酒类

经销商的发展趋势已明朗：靠渠道发货、推广、赚

差价的时代，大概率会过去，不转型，迟早被淘汰。

经销商还有出路吗？曾宇给出的答案是：与酒

企合作开发自有品牌，成为品牌商，掌握定价权。

但现实往往比理论更为骨感。有渠道商坦

言，如今，茅台的经销商普遍感到赚钱不易，许多

人已开始寻求转型。特别是那些早年靠批发起

家，习惯了压货、调货、倒货的“老江湖”，当渠道重

心向 C 端转移时，他们突然发现，自己“不会干

了”。服务终端消费者、运营私域流量、提供体验

价值——这些新要求，恰恰击中了传统经销商的

能力短板。

不可否认，目前，茅台的代售模式仍以非标品

为试点，传统飞天茅台等核心大单品的经销体系

尚未动摇。但信号已经足够明确：当行业龙头开

始主动打破话语权的平衡，推动渠道从“资源型”

向“服务型”进化，那些还幻想着赚差价的“坐商”，

注定将退出历史舞台，取而代之的，是精耕细作的

“行商”。毕竟，转型从来不是一道选择题，对于酒

类经销商而言，与其问“要不要转”，不如问“还来

得及吗”。
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德国酒逆袭
“轻盈”才是硬道理
德国葡萄酒的逆势增长，与中国
白葡萄酒消费的结构性转变紧
密相连。
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以“三新”为基
擘画酒业未来
对于酒企而言，2026年不再是
寻找捷径的一年，而是文化赋能
品牌、风味赋能品质、数智夯实
底座、品牌重塑人设、深耕用户
价值的攻坚之年。
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白酒跌12%
全球酒业艰难前行
消费者向高品质产品升级的趋
势已被物价上涨所掩盖，如今，
消费者更注重消费性价比。


