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宴席市场白酒
“卷”向300元价格带

走访过程中，在锦绣大地物流
批发市场发现，多家烟酒店已将宴
席用酒集中摆放在靠近店门口的位
置。在金樽烟酒店内，发现目前宴
席用酒主要以牛栏山、郎酒、剑南春
以及国台国标酒为主。值得注意的
是，这些产品包装及评审主要以红
色为主，瞄准升学宴、婚宴以及过寿
等宴席场景。

金樽烟酒店老板表示：“现在白
酒处于消费淡季，前来选购酒水产
品的消费者主要用于居家自饮场景
以及宴席场景，其中包括6月升学宴
以及即将到来的10月婚礼季等。这
在白酒淡季中算是一个重要销售场
景，现在很多店铺都助推宴席用酒，
其中牛栏山和剑南春是卖得比较好
的品牌。”

消费端宴会场景需求提升也迅
速反映到酒企端。众多酒企针对不
同宴会场景推出了相应产品以及营
销活动，以满足消费端需求。

据不完全统计，每年6月白酒企
业都会以各种形式“助力高考”并布
局升学宴，今年剑南春携手知名教
育专家张雪峰举办高考志愿填报辅
导活动，并推出“金榜题名”宴席活
动；郎酒旗下两大主力产品同时发
力，其中红花郎主打“金榜题名状元
郎”，推出赠送不同价位智能手表的
升学宴政策。

卓鹏战略咨询机构董事长田卓

鹏表示，今年宴席市场受到宏观经
济、传统习俗和消费替代多方面影
响，基于此，升学宴反而是一个机
会。但目前，仍有很多企业仅将升
学宴视为政策宣导、销售推广的手
段，导致同质化现象严重。

酒企在将目光落在升学宴的同
时，婚宴也是宴席市场不可或缺的
场景之一。今年婚宴市场除剑南
春、今世缘等“熟面孔”外，从产品
端来看，贵州珍酒推出珍酒?珍宴
发力宴席市场。当产品不断补足
空缺时，众多酒企也同步通过不同
的营销手段促进宴席消费。其中，
以水井坊为例，针对婚宴用酒，水
井坊细分出订婚、婚礼与回门三种
场景。订婚仪式对应的是“水井
坊?井台”；婚礼对应水井坊?珍藏
系列（龙凤）；回门宴用酒，推荐“水
井坊?臻酿八号”。

此外，除婚宴、谢师宴等场景，
包括端午、中秋等场景也成为酒企
布局的重点。酒鬼酒、内参酒联动
多个湖湘高端餐饮品牌，上线“馥郁
端午乐在其粽——畅享‘千桌’粽情
妙宴”活动。

田卓鹏指出，宴席市场目前还
没有名酒品牌能处于绝对的领先地
位。除定位明确的剑南春在全国均
有一定市场外，区域性白酒通常是
大众宴席的主流，名酒和高端名酒
则是商务宴请的主流。

次高端内卷

如今，当酒企纷纷将目光锁
定宴席市场时，市场及渠道也不
禁发问，2300~2500亿元的市场
规模能否完成消化库存以及提
高利润空间的重任？

白酒从业者指出，宴席市场
对于白酒而言，从一定程度上打
破了淡旺季局限，即便是在传统
意义上的白酒消费淡季，也有谢
师宴，以及包括“五一”、端午节
等家宴场景。但宴席渠道利润
也只有10%，相较于团购或终端
销售20%的利润水平将近有50%
的下降。但从能够快速消化库
存的角度上来思考，渠道乃至酒
企还是会下大手笔去做。

随着酒企不断深耕宴席市
场，叠加消费需求的变更，宴席
酒水消费也逐渐从此前的500~
800元价格带下探至如今的300
元价格带。

在走访终端市场时发现，目
前宴席用酒主要以单价在 300
元/瓶的酒类产品为主，其中红
花郎、国台国标酒等产品成为消
费者在选择宴席用酒时较常选
购的产品。对此，烟酒店老板指
出：“目前大部分宴席的酒水标
准多为 300元/瓶，这样的转变
是近几年才开始的，几年前消费
者选购主要以 500元/瓶为主，
宴席规格高一些的会选择 800
元/瓶。”

随着宴席用酒价格不断下
探，次高端酒也借助这一机会获
得更多市场份额。据中金公司
调研，宴席正替代商务场景成为
次高端白酒的主要消费场景之
一 ，约 占 白 酒 行 业 总 收 入 的
40%。县级和地级市等低线市
场的宴席场景主流价位有望从
100~300元升级至 300元以上，
驱动次高端白酒规模增长。此
外，国金证券也在其研报中指
出，因宴席场景的强复苏性，带
动了一线城市300~400元价位、
区县地区100~300元价位用酒的
动销。

在此背景下，未来酒企要如
何布局宴席市场，酒水行业研究
者欧阳千里指出，未来酒企布局
宴席市场可以分两步走。不仅
要重新梳理经销商与产品体系，
让更有能力的人运作市场，更符
合区域市场的产品进入市场，同
时也要有足够的耐心，陪伴当地
的核心消费人群做改变，而非追
求短期的效果。

（刘一博 冯若男）

酒企蜂拥布局背后的无形推手，
是方兴未艾的宴席市场。

中金研报数据显示，2022年白
酒市场规模6211亿元，宴席市场容
量 2300~2500亿 元 ，占 比 总 销 量
40%，预计 2026年白酒规模达 7695
亿元。尽管从整体规模来看，宴席
市场仍不断扩容，但相较于2023年
白酒“商务弱、宴席强”的局面，2024
年白酒消费市场却呈现出“商务弱、
宴席弱”现象。

白酒从业者指出，相较于去年而
言，宴席市场消费较弱，主要原因在
于部分场景缺失，叠加上半年渠道以
及终端压力未能得到有效缓解所
致。细分来看，宴席市场中在毕业生
人数增长的背景下，谢师宴以及升学
宴等场景恢复较快，但婚宴场景整体
恢复较慢。

事实上，如今宴席市场正呈现出
冷热不均的状态，即谢师宴、升学宴
火热，婚宴遇冷。

教育部数据显示，2024年高考
报名人数已飙升至1342万，相较于

去年而言增加 51万人。相关专家
预测，未来十年内，高考人数将继
续攀升至 1700万。在高考人数持
续攀升的红利下，渠道动销不断推
动。北京某渠道商表示：“今年6—
7月，我们烟酒店给3~4桌谢师宴提
供了酒水，消化了部分库存，但整
体利润不高。”

升学宴随着高考人数提升持续
火爆的同时，反观婚宴市场，随着结
婚人数以及消费观念、婚宴形式转
变，白酒在婚宴场景的参与度逐渐降
低。根据《结婚产业观察》整理，2024
年一季度全国结婚登记量为196.9万
对，较之2023年同期的214.7万对，
减少了17.8万对。

白酒从业者指出，结婚人数下降
的同时，由于目前很多新人不再操办
传统的豪华婚宴，转而选择旅行结婚
或“小而精”的婚宴形式，导致白酒产
品的需求量逐渐降低。而纵观目前
婚宴场景的产品，除老牌劲旅今世
缘、剑南春外，其他品牌也在激烈的
竞争环境之下呈现挤压发展。

从6月毕业季谢师宴到10月婚宴潮来临，宴席市场逐渐成为白酒重要消费场景之一。近日，走访北京市锦绣大地
物流批发市场以及部分烟酒店发现，目前消费者购买酒水产品主要用于谢师宴、毕业宴以及婚宴等宴席场景。其中，作
为白酒消费淡季中重要的营销节点，众多渠道商借促销手段发力宴席市场以推动市场动销。

伴随着终端市场需求转变，众多酒企陆续推出适配宴席场景的酒类产品。无论是今世缘、剑南春等宴席“常客”，还
是贵州珍酒、华润酒业等“新面孔”，宴席市场早已成为酒企缓解库存压力、推动终端市场动销的手段之
一。随着“内卷”逐步加剧，在产品价格带下探的同时，未来宴席市场将走向何方？

《2024中国白酒市场中期

研究报告》显示 2024年

上半年与去年同期相比,

经销商和终端零售商在经

营方面——

超过60%表示库存增加

超过30%表示面临现金

压力

超过40%表示实际销售

价格倒挂程度增加

超过50%表示利润空间

有所减少。

发力宴席用酒

宴席市场冷热“不均”


