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随着2026年三季报披露正式收官，A股啤酒业交

出了一份“三升两降”的成绩单。五家上市啤酒公司

1-9月营收合计约602.6亿元，同比下降约2.9%；归母

净利润约94.15亿元，同比微降约0.5%。单看利润端，

降幅尚属温和，但拆到单季度看，承压信号要明显得

多，已有企业第三季度营收、利润、销量同时转负。7-

9月本是啤酒消费的传统旺季，今年又叠加世界杯及

各类地方性联赛的赛事热度，消费旺季却未能托住销

量，这一反差比营收的小幅回落更值得深究。

再将视线转到产业端，前三季度规模以上企业啤

酒产量2894.7万千升，同比下滑6.0%；7-9月单月产量

分别同比下降8.9%、6.5%、7.8%。上半年产量微增

0.2%，但4-6月单月产量已连续同比下降，再加上7-9

月的旺季失速，行业已连续6个月处于收缩区间。 A4
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打通终端与复购
酒业迈入C化时代
以顾客为起点，让品牌价值进入
终端，让渠道资源服务动销，让
一次购买有机会走向复购。

2027年后，谁会被挡在新潮饮门外？
行业需要做的，不是把酒包装得更“潮”，而是让酒回归到人们的生活场景中，使其融入日常，
不再是仪式的附属道具。

本报记者 刘雪霞 发自北京

当传统酒种集体步入调整期，新潮饮正以五年

近五倍的增速，成为酒业极具确定性的那条上升曲

线。近日，中国酒业协会在武汉酒博会上发布的

《2026中国酒业新潮饮趋势观察报告》，给出了一个

令行业振奋的坐标：新潮饮市场规模从2020年的

278亿元攀升至2025年预计的1351亿元，“十五五”

期间有望保持20%-25%的年均复合增速。

报告用九大趋势为这条千亿赛道勾勒出了一张

全景图。九大趋势回答的是“新潮饮正在发生什

么”，但行业真正需要回答的是“新潮饮应该被做成

什么”。

新潮饮的下一杯答案，不在酒体里，不在度数

里，甚至不在标准里，它在“年轻人下班后打开即时

零售App的那一刻”里，在“露营桌上那瓶不需要开

瓶器的小酒”里，在“便利店冰杯旁那套自己搭配的

调饮方案”里。行业需要做的，不是把酒包装得更

“潮”，而是让酒回归到人们的生活场景中，使其融入

日常，不再是仪式的附属道具。 A3
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啤酒行业旺季缩量
高端对冲到临界点？
啤酒业下一程的胜负手，在于谁能在总量收缩
下，让中高端产品有绝对增量，让价盘的支撑
从“提价惯性”切换为“产品不可替代”。

本报记者 张瑜宸 发自北京

酒业到底还有“老登”什么事？
酒的生意，一半是新鲜热闹，一半是陈年旧味；一半是流量话术，一半是舌头做主。
少了哪一头，都说不上圆满。

本报评论员 孙文东

世间的人有很多种，在酒圈里，有一类人叫作

“老登”。这话听着像打趣，带着点不以为然，可细

细琢磨，也不全是贬损。

酒业“老登”是啥样的人呢？他们多半是大半

辈子都跟酒缠在一起。年轻时跑供销社打散酒，蹲

过旧货市场淘老酒，家里柜子一层一层码着酒瓶。

说起酒的轮次、窖龄、香型，张口就来。一款酒好不

好，包装再花哨，故事再圆满，都不算数。开瓶，闻

一下，抿一口，滋味落进喉咙，心里就有准话了。

他们的“登”处，就是讲死理儿。认准一口老味

道，就很难再转过来。跟他们讲新工艺、讲低度、讲

适合年轻人的酒体，多半笑笑，摇摇头，说酒不是这

么喝的。不是他们听不懂新名词，是他们的舌头，

早和从前的日子拴在了一处。

这一口酒里，装的不只是酒，是早年的青春、远

方的老友、一桩桩无处细说的心事。年轻人嫌他们

固执，他们嫌年轻人浮躁，酒桌上你来我往说半天，

绕来绕去，最后也只是一句——喝不惯。话都说尽

了，也没说到一处。

做酒的人心里就开始盘算，这批“老登”年纪大

了，酒量减了，也就不用放在心上。这事要怎么看，

看着他们买酒的量一年少过一年，可这群人的消

费，是酒市场底下的一块石头。

酒这东西，最怕只囤不喝。不少酒买来，锁进

仓库，被当成货物，当成价签上的数字，一年到头不

开瓶。不开瓶，再好的酒，也只是个物件。“老登”不

一样，他们买酒，是真喝。老友相聚，家有喜事，才

舍得把存了多年的酒打开。酒只有进了肚子，才算

活起来。市面上那些沉得住气的老酒，大半是被他

们一口一口喝掉的。

他们嘴刁，心里有本账，识得真假，分得清值不

值。一款酒吹得震天响，价格虚高，营销铺天盖地，

到他们嘴里就一句“不值”。酒商能哄住外行，哄不

住这群尝了一辈子酒的人。有些酒靠着炒作热一

阵，后来冷下来，归根结底，是“老登”们不认这个

账。他们只是不买，不喝，不捧场，这沉默，就是一

杆秤。

酒里的门道，短视频讲不全，书本上写得干巴

巴，多半是“老登”们一句一句传下来的。可他们也

有自己的局限，口味钉死了，不容易接纳新事物，常

常拿从前的标准，当唯一的考量。

一个酒行业，都顺着“老登”们的心思走，就容

易原地打转。可要是把“老登”全丢开，眼里只盯着

流量和年轻人，市场就容易飘，只剩下故事和包装，

少了踏实的滋味。

现在的酒圈，人人都往年轻里奔，做新包装、拍

短视频、酿低度的酒。这没有错，生意总得寻新的

主顾。只是不该把“老登”们当成要清出去的旧包

袱。他们往后喝得是会越来越少，消费的盘子难再

做大，可他们的舌头，对品质的执念，是市场的压舱

石。说到底，酒从来不是只卖给哪一代人的。一代

人有一代人的日子，一代人有一代人的活法。年轻

人爱热闹，追新鲜；老登念旧味，守本心。热闹领着

行业往前跑，本心让人别跑歪。

不必把“老登”捧得太高，但也别轻看。往后他

们会慢慢退到酒桌边上，酒杯端得越来越轻。他们

只要还肯认认真真尝一口酒，老老实实说一句酒的

好坏，这圈子里，就多一份实在。酒的生意，一半是

新鲜热闹，一半是陈年旧味；一半是流量话术，一半

是舌头做主。少了哪一头，都说不上圆满。
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酒企靠演唱会
真能把消费者留住？
白酒企业这轮营销转向的积极
意义，在于行业开始用“消费者
在哪里”来倒推“营销应该在哪
里”。
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“三重”生态互为支撑
铸就茅台三重价值
“三重”生态相互作用、互为支
撑，辩证统一于茅台的可持续发
展实践，持续创造“品质价值”
“品格价值”和“品牌价值”。
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新西兰白葡萄酒为何
在中国逆势崛起？
当商务宴请让位于日常小酌，新
西兰长相思凭借清爽易饮的风
格，成为中国葡萄酒市场逆势增
长的最大赢家之一。


