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最近，国务院批复《扩大消费“十五五”规划》（以

下简称“规划”），引发了全社会的高度关注。

作为我国首份针对扩大消费制定的国家级五年

专项规划，文件明确提出到2030年社会消费品零售

总额达到60万亿元左右的目标，并围绕促进服务消费

提质惠民、推动商品消费扩容升级、培育打造新业态

新模式新场景等维度部署了28条重点任务。

消息一出，资本市场率先做出反应。

7月15日，A股白酒板块迎来久违的全线飘红，

金种子酒、古井贡酒双双涨停，山西汾酒、泸州老窖等

涨幅居前，市场用真金白银表达了对行业前景的重

估。

但细读这份规划，如果酒业只看到“60万亿”就开

始亢奋，恐怕会错失这份文件真正的深意。 A8
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十年一酱，看劲牌如
何实现品质共创
劲牌用一场“品质共创”，向行业
展示了什么叫作真正的长期主
义，什么叫作“以用户需求定义
好酒”。

酒业永远不会只是饮料或奶茶
酒杯一直在变，但人借酒安放情绪、维系关系的需求亘古不变，读懂世代需求，才是酒业长久
发展的根本。

本报记者 孙文东 发自北京

最近，多家A股上市酒企披露了半年度业绩预

告。从行业披露的数据来看，多家企业利润亏损甚

至近乎腰斩，仅少数头部企业与新赛道企业利润逆

势高增。中国酒业到底怎么了？会彻底被饮料和奶

茶打败吗？

酒，从来不只是含酒精的饮品，它更是一个时代

社交规则、价值取向与生活方式的具象载体。载体

的命运，不是自己可以左右的，起作用的是其背后不

同世代的社交逻辑与生活态度。

从作为白酒消费基本盘的50后、60后、70后，到

身处新旧夹缝的80后，再到主导市场新增量的90

后、00后，几代人饮酒选择的巨大差异，勾勒出酒业

未来清晰的发展轮廓——白酒、啤酒、葡萄酒、低度

特色酒等将长期多元共存。饮品化、茶饮化是重要

趋势，但酒业绝不会彻底变成饮料或是奶茶。

未来，酒业的终极形态，是高度烈酒守住仪式与

人情，低度潮饮承接年轻悦己需求，跨界融合丰富消

费体验。 A3
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六十万亿的蛋糕，酒
业别再只盯着酒瓶
60万亿消费蛋糕，不是简单地让所有酒企都
来分一杯羹，而是要求行业从盯着酒瓶里的存
量，转向盯着消费者生活中的增量。

本报记者 张瑜宸 发自北京

半年两次涨价，茅台敢打价格牌的市场逻辑
茅台的这次调价，宣告了飞天茅台从“畸形投资品”向“高端消费品”的理性回归。

本报评论员 杨孟涵

7月17日晚，贵州茅台发布公告称，自2026年

7月18日零时起，将i茅台平台500ml飞天茅台的

零售价由1539元上调至1639元，销售合同价同步

上调至1369元。这是继今年3月31日茅台将飞天

零售价确立为1539元后的又一次主动出击。

为何茅台在今年两度调价（除非标产品外）？

这种调价策略又会带来什么影响？实际上，这是

茅台对之前定价偏低而市场价过高、渠道截留过

多利润、消费者却“一瓶难求”的一种反向调整。

长期以来，茅台酒在官方指导价、自营零售价

与市场批发价（批价）之间存在着显著的倒挂现

象。这种倒挂虽然赋予了茅台极高的溢价光环，

却也导致了大量的囤货、炒作现象——中间商赚

得盆满钵满，消费者却“一瓶难求”，同时，厂家还

要承担渠道囤货带来的市场风险。

行业进入深度调整期后，茅台市场价格逐步

回落，一度逼近 1499 元的官方指导价，这种“降

温”，反而为官方自营渠道的提价提供了绝佳的窗

口期。比如，今年茅台的市场批价在1650元上下

浮动，这与i茅台1539元的零售价之间，价差已压

缩至100元左右，市场溢价空间的收窄，正是茅台

能够“随行就市”实现价格并轨的底气所在。

从今年1月1日重塑自营价格体系，到3月的

1539 元，再到如今的 1639 元，茅台的用意十分清

晰——完成“价格动态调整机制”：茅台正告别过

去“数年不调价，一调惊天下”的僵硬模式，转向

“小步快跑、常态化微调”的动态机制。

1639元高度贴近1650元的市场批价，这意味

着，官方平台（i茅台）、官方价格（1639元）与市场

价格（1650元）之间，已经实现了动态契合，打掉了

流通渠道过度的溢价空间，也打掉了价格倒挂带

来的市场风险。这也意味着，黄牛和投机资本的

生存空间被大幅挤压。茅台通过主动缩小利差，

让“酒炒不起来”，在引导产品向真正的饮用消费

属性回归的同时，也减少了企业的市场风险。

而销售合同价由1269元提升至1369元，意味

着每瓶酒为酒企直接增加了100元的净利润。在

不增加市场终端暴利的前提下，茅台成功将渠道

溢价转化为企业利润，利好投资者。

茅台的每一次价格波动，都会在整个白酒甚

至奢侈品消费市场掀起风暴。此次调价预计将带

来多重深远影响。

首先，对茅台自身来说，可以强化渠道掌控

力。此次调价将进一步确立“i茅台”作为价格蓄

水池和风向标的地位。合同价与零售价的双提，

将为茅台2026年下半年的营收和利润增长筑起坚

实的护城河。更重要的是，茅台借此向外界展示

了其卓越的市场控盘能力——它不再被动地被民

间炒作裹挟，而是主动下场定价。

其次，对经销商与终端来说，意味着暴利时代

终结，倒逼服务升级。传统经销商和渠道商必须

接受“暴利缩水”的现实，过去躺在配额上靠“倒买

倒卖”就能赚取翻倍利差的日子一去不复返了。

这会倒逼传统渠道和专卖店，将精力从“囤货投

机”转移到“精细化客户运营”上。

第三，对白酒行业来说，这是在较高位上为其

他名酒树立标杆，提高了其他名酒的操作空间。

当前，高端白酒市场普遍面临价格倒挂、销售

放缓的现实。作为行业带头大哥，茅台在7月的逆

势提价，传递出对自身需求和中国高端消费韧性

的强烈信心。飞天茅台立住1639元的官方新价，

为其他面临价格下压的千元级高端白酒拓宽了生

存与定价空间。

茅台的这次调价，宣告了飞天茅台从“畸形投

资品”向“高端消费品”的理性回归。当价格更透

明、机制更灵活、炒作更困难时，一个更加健康、平

稳的茅台，才能更好地承载中国白酒行业的价值

标杆。
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白酒如何融入
餐饮新场景？
白酒需要跟随餐桌本身的分化、
下沉与数智化，重新设计自己的
产品形态、价格带和情感连接方
式。
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白酒行业格局3年-
5年将迎来定型拐点
届时，行业产能、品牌、消费需求
完成匹配，市场将彻底告别无序
内卷，进入依靠技术与生态稳定
盈利的新阶段。
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跨界者“重装”入局
微醺市场硝烟四起
酒类市场的竞争，已经从酒企之
间的同类竞争，演变为酒企与所
有具备年轻用户触达能力的消
费品牌之间的跨界竞争。


