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哑铃型结构成型
两极热、中间冷成常态

春节历来是酒行业的“试金石”，今
年的市场表现却彻底打破了“雨露均沾”
的行业惯性，清晰的“哑铃型”消费结构
正式成型，品牌虹吸效应进一步加剧，行
业分化进入白热化阶段。

高端市场的韧性的背后，是核心需
求的刚性支撑。

以茅台、五粮液为代表的头部高端酒
企，用超预期的动销数据印证了品牌护城
河的坚固。春节期间，飞天茅台原箱批发
价企稳于1700元/瓶左右，较2025年末回
升约150元，多地经销商反馈，1—2月配额
早在1月底前便已售罄，部分经销商甚至
提前售完3月额度，出现阶段性断货现象。

中邮证券调研显示，茅台春节动销
预计实现高单至双位数增长，五粮液基
本持平去年同期，且库存仅约1个月，远
低于行业平均水平。

高端酒的增长并非依赖渠道压货，
而是建立在真实动销改善的基础上。

茅台通过“i茅台”直销渠道的精准放
量，破解了长期困扰市场的“保真”与“价
格”两大痛点，大幅提升了产品在宴席和
礼赠场景中的“上桌率”；五粮液则凭借
核心产品价格策略调整，激活市场需求，
其中39度五粮液动销实现双位数以上增
长，宴席场次增长超过一倍。

与高端市场的春风得意形成鲜明对
比，次高端赛道陷入集体“哑火”。

300~800元价格带的全国性名酒与
区域强势品牌核心产品，普遍面临动销
下滑、价格疲软的挑战。

东方证券研报给出的判断更为严
峻：剔除茅台后，全行业销售额预计下滑
20%—25%，其中茅台之外的白酒产品均
价同比下降10%，销量同比下滑15%，销
量成为主要拖累因素。梦之蓝 M3/
M6+、青花20汾酒等核心单品动销同比
下滑明显，价格倒挂、库存高企的问题依
然突出，过去几年靠铺货和提价驱动的
次高端扩容泡沫正在被逐步刺破。

大众价位的烟火气，成为春节酒市
的重要支撑。

随着春节期间人口流动加剧，年夜
饭、家族聚餐、亲友小酌等家庭及亲密社
交场景需求激增，消费者心态变得务实理
性，“既要喝好，又不承担过多品牌溢价”
成为核心诉求，这让100~300元价格带，尤
其是百元价位产品成为动销亮点。

中邮证券明确指出，100~300元价格
带的中低端酒春节动销预计实现两位数
以上增长，汾酒玻汾、五粮液尖庄、牛栏
山等产品，凭借强大的品牌背书和亲民
价格，稳稳承接了这波场景红利，其中
50~100元价位光瓶酒同比增长超40%。

传统白酒稳根基
多元品类分食市场

理性消费浪潮下，酒消费市场并未

走向单一化，反而催生出传统白酒与其
他品类平行并存、各自发展的新格局。

传统白酒依然占据核心地位，但啤
酒、低度新酒饮、养生露酒等品类凭借差
异化定位，精准切入细分场景，分食春节
消费市场的蛋糕，行业竞争从单一品类
内的份额争夺，转向跨品类的场景与消
费者心智之争。

传统白酒内部，分化趋势持续深化。
除了价格带的两极分化，产品结构

也在向“品质化、简约化”转型。
光瓶酒的崛起的并非偶然，其凭借

高性价比、便捷性，成为大众自饮、家庭
聚餐的首选，黄盖玻汾、红星二锅头等经
典单品销量同比增长10%—15%，部分区
域光瓶酒甚至出现“一瓶难求”的情况。

与此同时，高端白酒也在加速融入家
庭场景，一项调查显示，近44%的参与者表
示今年年夜饭首次出现了茅台酒，打破了
高端白酒“重商务、轻家庭”的固有印象。
低度新酒饮成为春节消费的增长亮点，精准
契合年轻群体与家庭场景的需求。

五粮液推出的29度低度白酒“一见
倾心”上市后市场反响积极，销售额表现
亮眼；头部新酒饮品牌梅见青梅酒，凭借
度数低、口感酸甜解腻的特点，成为家宴
佐餐首选，其与艺术家联名推出的新年
酒的在多个渠道成为热销单品。此外，
预调酒、果酒等品类也凭借年轻化的包
装和口感，收获了大量年轻消费者青睐，
在即时零售渠道订单量同比增长显著。

养生露酒与特色品类实现差异化突
围。劲酒、椰岛鹿龟酒等头部品牌推出的
小瓶装产品，适配了春节期间“健康微
醺”的消费需求，线上销售规模有所增
长；黄酒行业通过产品创新强化终端培
育，会稽山气泡黄酒等产品在江浙沪传
统优势区域及部分全国市场关注度提
升；国产威士忌也首次大规模切入春节
市场，崃州威士忌通过贴合年味的营销
活动与新品上市，尝试融入朋友聚会等
新兴场景，开启品类破圈之路。

啤酒、葡萄酒市场则呈现平稳发展
态势。

啤酒消费与家庭聚餐、休闲聚会等
场景深度绑定，百威、青岛啤酒等头部品
牌积极布局节庆营销，在即时零售渠道
表现活跃；葡萄酒市场整体平稳，白葡萄
酒需求持续上升，消费者对高品质、小众
产区葡萄酒的关注度提升，礼赠场景中，
高端葡萄酒依然是重要选择之一。

场景适配为王
即时零售与体验渠道双向发力

消费市场的平行结构与品类多元
化，倒逼渠道进行变革与适配。

传统渠道的功能正在分化，新型渠
道快速崛起，渠道竞争不再是“覆盖面”
的比拼，而是“场景适配度”的较量，即时
零售与品牌体验店成为春节期间的核心
发力点，推动酒消费从“渠道囤货”向“真
实开瓶”转型。

即时零售成为新酒饮与
大众白酒的核心流量入口。
春节期间，年轻人聚会临时起
意的购买需求激增，美团闪购
等即时零售平台的“小时达”服务，完美
匹配了这种便捷性需求，成为低度新酒
饮、啤酒、大众光瓶酒的重要销售阵地。

数据显示，春节期间，即时零售渠道
的酒饮订单量同比增长显著，其中低度
酒、小瓶装酒订单增速最快，反映出年轻
消费群体的消费习惯正在重塑渠道格
局。传统渠道的价值重新凸显，聚焦体
验与保真需求。

对于高端白酒而言，消费决策链条
更长，消费者更注重信任与体验，因此传
统烟酒店、品牌体验店以及深度品鉴会
的价值不仅没有削弱，反而进一步提
升。这些渠道通过专业的讲解、深度的
品鉴服务和可靠的保真体系，为消费者
提供决策支持和价值保障，成为高端白
酒动销的重要支撑。茅台、五粮液等头
部酒企，也通过在体验店举办新春品鉴
活动、推出定制服务等方式，强化与消费
者的连接。

渠道扁平化趋势加速，厂商关系向
良性发展。今年春节，头部酒企纷纷调
整渠道策略，降低对多层级经销商的依
赖，加大终端投入，通过扫码红包、宴席
奖励等方式，直接拉动终端消费，帮助渠
道去库存。华创证券调研显示，五粮液、
泸州老窖等头部酒企的渠道库存普遍处
于合理区间，经销商信心有所修复。与
此同时，大型商超因品牌集中、体验良
好，动销明显好于小型超市，而小型超市
因品牌认知度不足、客源单一，动销乏
力，渠道集中度进一步提升。

理性消费成主线
分化与复苏并行

2026马年春节的酒市表现，清晰地
预示着行业发展的新方向。

尽管多家机构数据显示，白酒行业
整体动销同比仍有双位数下滑，但下滑
幅度较2025年下半年已明显收窄，行业
底部信号已现，未来将呈现“分化加剧、
温和复苏”的发展态势，理性消费与价值

驱动将成为长期主线。
品牌集中度将持续提升，强者恒强

格局固化。
高端市场的虹吸效应将进一步加

剧，茅台、五粮液等头部品牌将凭借品牌
壁垒、渠道优势和品质实力，持续抢占市
场份额，成为行业复苏的“定海神针”；大
众价位市场，具备品牌背书和高性价比
的头部单品，将持续挤压区域中小品牌
的生存空间，光瓶酒、小瓶装酒等细分赛
道仍有较大增长潜力；次高端赛道则将
进入“洗牌期”，只有精准定位场景、优化
产品结构、提升品牌力的企业，才能突破
困境。

消费需求将持续向“价值化、多元
化”升级。消费者对酒产品的评判标准，
将从单一的品牌面子，转向品牌、品质、
健康、情感与场景体验的综合考量，“少
喝酒、喝好酒”“喝对酒”的理念将进一步
深化。低度化、健康化将成为长期趋势，
低度白酒、养生露酒、果酒等品类将持续
扩容；场景化消费将更加精细，家庭聚
餐、朋友小酌、商务宴请等场景的产品差
异化将进一步凸显。

渠道变革将持续深化，数字化与场
景化融合成为关键。

即时零售、私域运营等新型渠道将
持续发力，成为连接消费者与品牌的重
要桥梁；品牌体验店、深度品鉴会等线下
渠道，将进一步聚焦消费者体验，强化品
牌文化传递；渠道扁平化、数字化将成为
行业标配，酒企将更加注重终端掌控力，
推动厂商关系从“博弈”走向“共赢”。

对于酒行业而言，马年春节的分化
行情，不是行业的“寒冬”，而是转型升级
的“阵痛”。

随着消费理性的持续深化、行业结
构的不断优化，酒市场将告别高速增长
的粗放时代，进入高质量发展的新阶段。

未来，唯有读懂消费者需求、坚守品
质初心、顺应渠道变革的品牌，才能在分
化的市场中站稳脚跟，穿越行业周期，迎
来新的增长机遇。 （汉山）

元宵过后，春节彻底落幕，国内出游人次与消费花费双双创下历史新高，热气腾腾的年节经济中，酒产品作为贯穿礼
赠、宴请、自饮的核心消费品类，并未呈现全域回暖的狂欢，反而走出了一场泾渭分明的分化行情。

不同于往年“旺季普涨”的惯性态势，2026马年春节，酒消费市场的结构性特征愈发凸
显：高端市场凭借品牌韧性持续坚挺，大众价位依托场景红利实现增长，而曾被视为增长引
擎的次高端赛道则陷入集体承压。

这场“冰火两重天”的表现，不仅是短期节日消费的即时反馈，更折射出中国酒消费市
场从规模扩张向质效提升转型的深层变革。

白酒行业理性消费与价值驱动
将成为长期主线


