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有营销专家表示，张裕的创新实践也表明，
行业普遍存在的“年轻人不喝葡萄酒”焦虑，需要
被重新审视。问题不在于“喝不喝”，而在于“在
哪喝、怎么喝”。

葡萄酒的增量空间，不能局限于高端宴席
与礼品馈赠，那些被啤酒、预调酒乃至新茶饮
长期占据的日常消费腹地，同样是增量的战
场。

降低酒精度、包装年轻化、规格多样化、场景
百搭……张裕这些调整看似微小，实质是将葡萄

酒从低频“仪式感消费”推向高频“日常化消费”
的有效尝试。

百年张裕的这一次转身，是为了让葡萄酒更
好地“上桌”，让葡萄酒融入到消费者的生活中。

百万预售只是开始。从线上爆火到线下铺
货，从首单尝鲜到持续复购，张裕能否完成从“父
辈的酒饮”到“年轻人搭子”的身份跃迁，仍需渠
道深耕与市场检验。但至少，这家百年企业已用
行动表明：在存量竞争时代，老品牌突围的关键
不在于“更努力地卖货”，而在于重新理解消费者

的生活语境，融入其中。
让葡萄酒上桌，从来不只是产品的事。这一

次，张裕把酒杯端到了烧烤摊、火锅局、海鲜店、
露营地、家庭餐桌——凡是烟火气升腾的地方，
都可能成为消费新主场。

可以肯定的是，当一款葡萄酒像啤酒一样出
现在烧烤摊、像奶茶一样被年轻人拿在手里逛
街、像生活搭子一样在朋友圈展示……中国葡萄
酒就已经打开了新的增长阀门。

（文琦）

百万预售背后，中国葡萄酒正在重新定义“上桌”

多名利烧烤葡萄酒、熊司令果汁葡萄酒、长尾猫白葡萄酒、1931张裕解百纳焕新小瓶(从左到右)

编者按
当前，中国消费市场整体步入“存量博弈”与“代际切换”的双重周期，几乎所有成熟

品牌都在追问同一个问题：如何与新一代消费者重新建立对话？
2026年春天，张裕用新品预售破百万元的成绩，交出了一份颇具参考价值的阶段

性答卷。

3月以来，张裕这家拥有134年历史的葡
萄酒企业，以一种颇具“反差”的姿态吸引了大
量年轻消费者。

消费者自发创造的“百年老钱”梗，以及那
句带着亲昵的“老辈子会疼人”的肯定，在社交
平台上持续发酵。当一家百年酒企被Z世代用

“自家人”的语气讨论，品牌与消费者的关系显
然已发生微妙的重构。

这场重构的起点，是张裕正式官宣青年演
员于适为张裕经典焕新品牌代言人，并同步推
出四款焕新单品。而检验重构成效的关键之
一，在于热度能否落地为真实的消费选择。

据了解，张裕四款“经典焕新”系列新品——
1931张裕解百纳焕新小瓶、多名利烧烤葡萄
酒、熊司令果汁葡萄酒及长尾猫白葡萄酒销量
实现爆发式增长，仅上线3天，线上预售总额已
突破100万元。

这一数字在酒水大盘整体承压的背景下，

其信号意义值得关注。
从产品结构看，四款新品分工明确，显示

出较强的场景渗透力：
主打“松弛感”的长尾猫白葡萄酒，精准切

入年轻消费群体独酌与聚会场景，延续上市以
来的热销势头；1931张裕解百纳焕新小瓶，以
更具亲和力的价格和便携设计，让经典以温馨
自在的姿态走上家庭餐桌；熊司令果汁葡萄
酒，凭借果味口感和亲民定价，销量持续走高。

最受行业瞩目的是多名利烧烤葡萄酒，这
款专门为中式烧烤场景研发的产品，以场景化
定位直击夜间经济痛点，在啤酒长期统治的烧
烤场景，撕开了一道属于葡萄酒的增量入口。

在电商平台的评论区，“好喝不涩口”“酸
酸甜甜闺蜜都说好喝”“小瓶一个人喝刚好”等
留言频繁出现。这些来自消费端的真实反馈，
指向同一个事实：当产品形态与饮用场景足够
贴合，年轻消费者并不排斥葡萄酒本身。

从“看到”到“买单”

不难看出，张裕此次经典焕新的底层逻辑，
是在产品端和营销端完成了360°的转换。

产品端的转换，是场景定义权的让渡。过去
很长时间里，葡萄酒行业习惯于为消费者预设一
套饮用规则——什么酒配什么餐、什么场合选什
么酒。这套框架在早期市场普及中发挥过作用，
但当“悦己消费”成为主流，年轻人更在意的是

“我想怎么喝”，而非“我应该怎么喝”。
尼尔森IQ发布的《通往2026：中国消费者趋

势洞察》报告显示，中国消费者的偏好正从“外在
消费”转向“内在自我”投资，“与我相关”成为消费
新驱动的核心，市场呈现出理性与感性并行的双
轨新常态。

张裕此次推出的四款新品，不再替消费者做
决定，而是为不同场景提供对应的优质选项。

营销端的转换，是对传统酒桌文化的明确
反叛。张裕经典焕新品牌代言人于适在官宣
中提出的“不劝酒、不拼酒、尊重自我节奏”，

与张裕“我的节奏我做主”的品牌主张形成呼
应。

微博话题#百年张裕经典焕新品牌代言人于
适#阅读量突破3.5亿，讨论量超122万，不少用户
在评论区表示“终于有酒品牌愿意站在消费者的
角度思考与表达”。

当一家酒企主动传递出让年轻人感到被理
解的姿态，便在同质化明显的酒类营销中，构筑
了差异化的情感连接点。

融入烟火气，才能捅破天花板

把“定义权”还给消费者

张裕经典焕新品牌代言人发布会

本报讯（YMG全媒体记者 邹春霞 通讯员 余
深 摄影报道）眼下，烟台大棚樱桃、西牟香椿等本
地春鲜陆续进入上市旺季。为助力特色农产品高
效外销，保障春鲜新鲜直达，记者从申通快递烟台
转运中心获悉，申通快递正式启动2026年春鲜寄
递专项保障行动，依托专业服务与数智支撑，为烟
台春鲜走出胶东、运往全国开辟“橙色快车道”。

位于福山区回里镇的申通快递烟台转运中心，
是烟威地区核心物流枢纽之一，占地80亩，总投资
约2亿元，配备3条全自动化分拣线，日均处理能力
可达近百万件，可高效支撑烟威两地40余个网点
的物流运转。针对春鲜易损耗、时效要求高的特
点，转运中心提前谋划，从运力、包装、服务等多方
面升级保障，确保春鲜寄递“快、稳、鲜”。

专项行动中，转运中心为春鲜包裹开通专属绿
色通道，启用生鲜异色面单，实行“优先卸车、优先
分拣、优先发运”三优先政策，自动化分拣线以每秒
3米的速度高效运转，避免春鲜包裹积压。时效方
面，省内及胶东半岛实现“今发明至”，京津冀、长三
角、鲁豫等核心区域48小时内必达，多数城市可实
现次日达，依托全国陆运+航空网络，覆盖全国主
要城市。

“从4月18日起，大樱桃等进入发货集中期，4
月20日起日均发送1.2万箱大樱桃，预计到5月20
日左右将达日均发货4—5万箱。”申通快递烟台转
运中心负责人刘志表示，为减少中间环节、锁住春
鲜本味，申通将揽收服务前移至产地一线，组建春
鲜专项揽收车队，深入福山张格庄镇、栖霞等樱桃
主产区及西牟香椿基地，提供上门揽收、现场打包、
即时发运一站式服务。同时，针对不同春鲜的特
性，配备定制化保鲜包装，通过食品级泡沫箱、科技
冰袋、防震衬垫等多层防护，将春鲜破损率稳定控
制在0.5%以下，兼顾保鲜与环保。

此外，转运中心依托数智化系统，实现春鲜包
裹全链路物流信息实时追踪、温控状态可视化，方
便商户与消费者随时查询。同时，设立春鲜专属客
服与理赔团队，执行破损先行赔付机制，全面解决
寄递后顾之忧。

刘志表示，将充分发挥区域枢纽优势，以专业、
高效的寄递服务，助力烟台春鲜拓宽外销渠道，带
动农户增收，为乡村振兴注入物流力量。目前，首
批烟台大棚樱桃已通过申通专线发往全国，春鲜寄递高峰将持续至6
月。

在万物生长的时节，招远市夏甸镇
天鹅湖畔风光旖旎。大沽河畔花红柳
绿、春意盎然。作为传统的农业大镇，
近年来，夏甸镇持续聚焦农业产业发
展，不断优化农业产业结构，以发展现
代农业优势主导产业为重点，因地制宜
扩大水果蔬菜等特色产业种养规模，引
导传统农业向高效农业、特色农业转型
升级，实现农业增收、农民增收，助力乡
村振兴。

红色：山罩李家大樱桃
300元/斤成抢手货

4月 20日，是山罩李家大樱桃成熟
上市的日子，在种植户王巍志的樱桃大
棚里，一股暖流迎面扑来。棚内生机盎
然，一棵棵挺拔的樱桃树整齐划一，远远
望去，枝头樱桃鲜红欲滴，晶莹剔透，十
分诱人，工人们正忙着采摘，然后迅速分
装发货。这些抢“鲜”上市的大樱桃最高
卖价超过300元/斤，最早一天后便会出
现在北京、上海等大城市消费者的手中，
有的还漂洋过海卖到韩国和塞尔维亚等
国家。

医学院毕业的“新农人”王巍志将医
学专业知识与现代农业相结合，开创性
地研发出一系列创新技术：纯植物发酵
肥料技术——采用豆粕、海藻等天然原
料，通过微生物发酵工艺制成全营养肥
料；智能环境调控系统——基于物联网
技术，实时监测并自动调节大棚温湿度；
病虫害生物防治体系——利用益生菌群
建立生态防护屏障。“我们的樱桃从种植
到采收全程不使用化学农药和化肥，真
正做到天然无添加。”王巍志介绍，“我们
这里直径32毫米的大樱桃，一斤能卖到
280元，分拣出来的‘双胞胎’果一斤能卖
到300元。

依托多年积攒的客户基础和提前预
订、网络宣传等多种方法，王巍志的温室
大樱桃优质优价、应销尽销。最忙时雇用
十几名工人采摘打包，在增加收益的同
时，也为周边群众增加了就业渠道。“村里
有了樱桃大棚，我在家门口就能打工挣
钱，今年我准备用摘樱桃挣的钱买台三轮
车。”正在采摘樱桃的王大姐高兴地说。

白色：曹孟秋月梨
千树万树梨花开

4月21日，在曹孟千亩秋月梨基地，
200多位工人正忙着给梨花授粉。正在
忙碌的工人刘有龙手持沾满花粉的毛笔，
在盛开的白色梨花花蕊处，点上一朵“桃
花”，就算授粉成功了。刘有龙说：“由于
每朵梨花开花时间不同，我们每天必须授
一轮花粉，大概要持续一个周，直到梨花
全部开完。与自然授粉相比，人工授粉的
果实个大汁多。”

投资该基地的烟台福满地农业综合
开发公司总经理黄文波介绍：“2019年，
我投资6500万元在曹孟村建设1600亩
秋月梨种植基地，引育果业专业技术人员
和新品种，采用国内最先进的棚架式栽培
模式，集约化和规模化种植，高标准化生
产管理。目前已初步形成涵盖种植、储藏
加工、包装、销售全产业链条，产品销往湖
南、湖北、浙江、粤港澳大湾区等地和印度
尼西亚、哈萨克斯坦等7个国家。”

黄文波说：“经人工授粉后，秋月梨每
个都在八两以上，口感香甜细腻且含有丰
富的维生素和微量元素，我们从梨树开花
到结果，全程不打蜡、不催熟、无农药、无
激素，在这样的环境下长出来的秋月梨，
吃起来甘甜、自然，带皮清洗就可直接食
用！”据了解，曹孟秋月梨2022年12月被
评为“全国名特优新农产品”，为村集体年
均创收70余万元，也为周边村民提供了
良好的就业机会，真正实现了村企共建、
村民共富。

绿色：“四海”蜜薯种苗
24元/棵卖出高价

在夏甸红薯主产区银山后，四海薯业
种植基地的大棚内，翠绿的烟薯种苗正迎
着暖阳舒展新叶。四海薯业合作社理事
长“甘薯大王”原瑞峰指着大棚内不足十
平方米的一片种薯苗笑着说：“别小看这
片不起眼的薯苗，因为是一代蜜薯苗，能
卖到5万元，单棵就能卖到24元。”

原瑞峰是“夏甸红薯”产业的领军人

物。2005年，他从企业下岗后，以0.1亩育
苗田起步，历经20多年深耕，将合作社发
展成为年育苗3000万棵、辐射全国10余
省份的行业标杆。“薯乐年华”品牌更获评

“中国甘薯产业博览会金奖”。“我们的目标
不仅是培育最好的薯苗，更要让土地真正
惠及农民。”原瑞峰说。从在金都百货设立

“烤红薯专柜”到建设50万斤的储藏窖，从
传统种植到智慧农业，四海薯业见证了夏
甸镇“小红薯”成长为“大产业”的蜕变。原
瑞峰说：“我们要让红薯苗长成乡村振兴的
参天大树，让传统红薯产业焕发出强村富
民的蓬勃生机，用烤红薯的温度，诠释新时
代农业企业的责任与担当。”

春天里的夏甸镇是五颜六色的。在
这片充满勃勃生机的土地上，夏甸镇通过
扶持高效农业特色产业发展，招引特色优
质农业项目，增强发展潜力，潜心打造特
色农业产业，激发了群众创业致富的新动
能。一幅“丰收美如画”的壮丽图景正在
这个“谷雨”时节孕育生长。

YMG全媒体记者 殷新
通讯员 许琳 摄影报道

招远市夏甸镇因地制宜发展特色果蔬产业——

“三色”农品助力乡村振兴
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转运中心忙碌的工作人员转运中心忙碌的工作人员。。

大棚里的樱桃晶莹剔透大棚里的樱桃晶莹剔透，，十分诱人十分诱人。。


