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特色酱酒企业
要勇于抱团发展
特色酱酒企业应在全国声量提
升的同时，勇于抱团发展，积极
加入白酒国际化市场大军，提高
特色酱酒的全球影响力。

名酒企业为何集体控货以调整节奏？
业内人士认为，“供给端”的克制，是不得已而为之，至于这是否是“反弹”的信号，现在言之过
早。实际上，若有反弹，则市场会在供需关系、产品价格上有着明确信号。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

招商证券的报告显示，当下产业已经进入“酒企

煎熬期”，酒企收款难度增加，市场供需关系有所改

善，虽然接下来1-2个季度板块业绩可能继续承压，

但渠道健康度开始提升，结合当前持仓低位，底部信

号明显，股价可能领先于基本面2-3个季度见底反

转。

招商证券给出了“供给端维持克制”的说法，这

实际上是符合2024年以来各家酒企，尤其是名酒企

业的实际状况的。

从泸州老窖到五粮液，从茅台1935到洋河，诸

多名酒类产品纷纷控量限货，调整发货节奏，以减轻

渠道压力，维持主力产品的价格体系。

“这意味着，消费需求变化的传导，是一个缓慢

的过程。”有业内人士表示，从行业总产能的急剧收

缩，到规上企业数量的减少，到中小企业的普遍受

压，再到名酒企业的严格控货，从消费端传导的信

息，逐步向上。
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山东春季糖酒会特刊

茅台业绩增长的
第二曲线能走多远？
茅台系列酒的隐忧也为行业敲响了警钟：脱离
品质支撑的规模增长终将反噬品牌溢价，唯有
构建“产能-渠道-品牌”的三角稳态，才能穿
越周期。这场博弈的结局，或将重塑中国白酒
的价值竞争逻辑。 A9

葡萄酒
如何征服Z世代？
Z世代并非排斥葡萄酒，而是要
求其适应自己的节奏与价值
观，品牌需跳出固有框架。
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“三化+三对抗”助力
区域酱酒企业发展
特色酱酒何以生存、发展？一是
本地化对抗全国化，二是区域文
化对抗流行文化，三是地方情感
对抗品牌有优势。
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作为全国酒类消费量最大的省份，山东省的白

酒消费主要以低度浓香为主。在消费主权时代，山

东的低度浓香白酒以“绵、甜、净、爽”典型风格，迎

合了“适度”“适量”的多元化消费需求。

“从消费占比来看，低度浓香白酒在山东市场

占据主导地位，销量占比高达70%；从消费价格带

来看，高质价比的白酒消费需求旺盛，100元-300

元/箱的白酒消费量占总消费量的50%。”山东省

糖酒副食品商业协会会长薛剑锐表示，低度浓香作

为鲁酒的特色名片，多年持续摘得“质量第一、销量

第一、产量第一”的成绩，源于鲁酒企业30多年如

一日对品牌的坚守和对生产技术的精益求精、对人

才梯队的培养及始终如一的消费者培育，正是鲁酒

人对低度浓香品类的不懈付出，在饮酒主力人群迭

代、健康消费理念蔚然成风的消费背景下，鲁酒的

低度浓香呈现出风景这边独好的走势。

低度浓香低度浓香，，鲁酒高质量发展的根基鲁酒高质量发展的根基
本报记者 苗倩 发自北京
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