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当白酒行业还在为高端市场的增

长瓶颈焦虑时，一个意想不到的战场在

今年悄然引爆——光瓶酒。这个曾经

被视为“低端代名词”的品类，突然成为

名酒企业竞相布局的“香饽饽”。

从茅台、五粮液到泸州老窖，从区

域龙头到新锐品牌，光瓶酒赛道挤满了

“大玩家”。

名酒为何集体转向？是消费降级

的无奈之举，还是行业变革的深层信

号？这场看似“反常”的布局，或将彻底

改写白酒行业的竞争逻辑。

名酒扎堆入局光瓶，行业格局面临重构？
光瓶酒市场的爆发，本质上是白酒行业对“价值”的重新定义。
名酒扎堆入局光瓶酒，既是顺应消费趋势的必然选择，也是行业变革的深层信号。

本报特约撰稿人 陆勇 发自北京

2025年光瓶酒市场的爆发，绝非

昙花一现，而是白酒行业长期变革的

缩影。未来，光瓶酒的竞争将围绕三

个维度展开：

品质化：通过技术升级提升口感

和健康属性，打破“低价=低质”的刻

板印象；

场景化：深入挖掘年轻人、女性等

细分群体的消费需求，推出定制化产

品；

品牌化：在去包装化的同时，强化

品牌的文化内涵和价值认同。

对于名酒企业而言，光瓶酒不仅

是一条“短期赛道”，更是一场关于品

牌年轻化、渠道多元化、供应链效率化

的“长期战役”。谁能在这场战役中胜

出，谁就能在未来的白酒行业格局中

占据主动。

光瓶酒市场的爆发，本质上是白

酒行业对“价值”的重新定义。过去，

白酒的价值由价格、包装、历史故事决

定；未来，白酒的价值将由品质、场景、

消费者共鸣决定。名酒扎堆入局光瓶

酒，既是顺应消费趋势的必然选择，也

是行业变革的深层信号。这场变革，

或将让白酒行业从“面子经济”回归

“本质经济”，从“高端游戏”走向“全民

狂欢”。而谁能笑到最后，取决于谁能

真正读懂消费者，谁能将“光瓶”变成

“光环”。

未来展望：光瓶酒的“长期主义”

尽管光瓶酒市场前景广阔，但名

酒企业也面临着诸多挑战。

价格锚定效应：高端品牌的“双刃
剑”

名酒企业的高端形象可能成为光

瓶酒推广的障碍。消费者可能认为

“名酒的光瓶酒也是贵的”，导致价格

预期过高。例如，某名酒推出的光瓶

酒定价80元，但消费者认为其“应该

卖50元”，这种认知偏差可能影响产

品销量。

品质一致性：规模化生产的挑战
光瓶酒强调性价比，但低价不等

于低质。名酒企业需要确保光瓶酒的

品质与高端产品一致，这对供应链管

理和成本控制提出了更高要求。一旦

出现品质问题，可能损害整个品牌的

声誉。

区域竞争：地方品牌的“反击战”
在光瓶酒市场，地方品牌长期占

据主导地位，它们更了解本地消费者

的口味偏好和渠道特点。名酒企业进

入后，可能面临地方品牌的“贴身肉

搏”。

例如，河北泥坑酒通过“光瓶酒+

本地文化IP”的组合，成功抵御了全国

性及省级名酒品牌的冲击。

挑战与隐忧：光瓶酒的“甜蜜陷阱”

名酒扎堆光瓶酒，将如何改变白

酒行业的竞争逻辑？

价格带重构：高端与大众的“两极
分化”

传统白酒市场呈现“纺锤型”结

构，中端产品占比最大。但名酒入局

光瓶酒后，市场将加速向“哑铃型”转

变：一端是超高端的收藏级白酒，另一

端是高性价比的光瓶酒，而中端市场

可能被挤压。这一趋势将加速行业洗

牌，中小品牌若无法在高端或大众市

场建立优势，或将被淘汰。

渠道变革：从“烟酒店”到“全渠
道”

光瓶酒的崛起推动了渠道变革。

传统白酒依赖烟酒店、商超等线下渠

道，而光瓶酒则通过便利店、社区团

购、线上直播等多元化渠道触达消费

者。

例如，洋河联合京东发布了洋河

大曲高线光瓶酒，推出“小瓶装+定制

化”产品，精准切入家庭消费场景。这

种渠道创新，将倒逼整个行业调整渠

道策略。

品牌竞争：从“历史故事”到“价值
共鸣”

光瓶酒的消费者更年轻、更理性，

他们不再为“百年老字号”的噱头买

单，而是更关注产品的实际价值。名

酒企业需要重新定义品牌价值，从讲

述历史故事转向与消费者建立“价值

共鸣”。

例如，企业推出光瓶酒时，主打

“极简主义”理念，强调“去掉包装，回

归本质”，这种品牌叙事更符合年轻一

代的审美。

行业格局重塑：从“纺锤型”到“哑铃型”

面对光瓶酒市场的爆发，名酒企业

为何集体“下场”？这背后既有短期业

绩压力，也有长期战略考量。

业绩压力下的“第二曲线”
2025年，白酒行业整体增速放缓，

高端市场饱和，竞争白热化。名酒企业

需要通过新品类打开增长空间。光瓶

酒的毛利率虽低于高端酒，但周转率

高、受众广，是典型的“薄利多销”模式，

在当前环境背景下，其成为重要的“第

二增长曲线”。

行业调整期的“防御布局”
白酒行业正经历深度调整：政策限

制三公消费、健康意识提升、代际消费

更迭……这些变化迫使企业重新思考

产品矩阵。名酒布局光瓶酒，本质上是

“降维防御”——通过推出高性价比产

品，巩固大众市场基础，防止被新兴品

牌抢占份额。

供应链与品牌势能的“复用”
名酒企业入局光瓶酒，具有天然优

势。一方面，其成熟的供应链体系、酿

造工艺和质量控制能力，能够快速推出

高品质产品；另一方面，品牌势能可“向

下辐射”，通过光瓶酒扩大消费者覆盖

面，反哺高端产品线。

名酒扎堆入局：
一场“不得不打”的战役

光瓶酒，即无外包装盒，直接以玻

璃瓶销售的白酒，曾长期被贴上“廉价”

“低端”的标签。

然而，2025年数据显示，光瓶酒市

场规模突破1500亿元，年复合增长率

达18%，远超白酒行业平均水平。这一

现象背后，是消费逻辑的深刻变化。

消费理性化：从“面子”到“里子”
过去十年，白酒消费的主流逻辑是

“价格=价值”，包装奢华、价格高昂的产

品更易获得市场认可。但今年，随着经

济环境变化和消费观念升级，消费者开

始重新审视“性价比”。光瓶酒去除了

包装溢价，直接以品质说话，恰好契合

了“少喝酒、喝好酒”的理性消费趋势。

年轻化与场景化：光瓶酒的“破圈”
密码

光瓶酒的另一大突破在于场景创

新。传统白酒依赖商务宴请、礼品馈赠

等场景，而光瓶酒则瞄准了年轻人“小

酌自饮”“朋友聚会”等轻社交场景。数

据显示，2025年，光瓶酒消费群体中，

25岁-35岁的年轻人占比超过40%，他

们更注重产品的口感、健康属性和文化

认同，而非单纯的价格标签。

技术赋能：品质升级的“底层逻辑”
光瓶酒的崛起并非“低价取胜”，而

是品质革命的结果。随着固态发酵技

术、智能化酿造工艺的普及，光瓶酒的

口感和品质大幅提升。例如，某名酒推

出的光瓶酒系列，采用与高端产品相同

的基酒，仅通过简化包装降低成本，这

种“降维打击”策略，让传统低端光瓶酒

毫无还手之力。

光瓶酒的逆袭：
从“边缘”到“中心”的蜕变
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