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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

2025 年“双 12”购物狂欢节如约

而至，满减、红包、直播，实惠触手可

及，旨在为消费者打造一场实惠与体

验并重的消费盛典。

回看今年“双11”，其战报还历历

在目：即时零售的代表性品牌“美团闪

购”近 400 类目交易额翻倍增长，其

中，白酒类销售额同比去年涨势惊人，

茅台、五粮液、剑南春交易额大幅增

长，年同比增长分别为 612%、487%、

556%。

这远超线下以及传统电商平台的

增长率，是否意味着，即时零售的风口

已经对后两者形成全面碾压？

即时零售对实体和传统电商构成降维打击？
线上对于消费者的触达，线下的便捷化配送，共同构成了即时零售的崛起。
业界认为，部分即时零售平台有针对性地把其他业态的销售模式复制到酒水领域，极大提升了消费者的体验。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

在大幅增长的情况下，即时零售会

不会全面超越实体零售、传统电商？如

果会的话，何时能看到这种结果？

有预测显示，到2027年，酒水类即

时零售的市场规模将超过1000亿元。

那么，与目前酒水类整体超万亿的市场

规模相比，显然，即时零售的占比还是

偏小。

“实际上，即时零售对于部分实体

而言，是赋能而非竞争。”有业界人士表

示，即时零售依赖于线上线下一体化，

除了平台自建模式外，庞大的线下实体

店，必然有一部分会被纳入即时零售的

体系内。

以淘宝闪购为例，其新推出的“淘

宝便利店”，将“不建仓、不开店、不与商

家争利”，而是以品牌授权的形式给到

符合标准的商家使用，门店资产属于商

家，商家按照平台标准提供服务。

这也意味着，这些线下店构成了即

时零售的一部分。

除了这些被纳入即时零售体系的

实体店之外，还有庞大数量的实体店未

被纳入，那么，这一部分实体店势必会

与即时零售构成直接竞争。

计划性采购依然不会消失——基

于传统消费场景的礼品、社交宴饮依然

存在，这些消费场景更依赖于线下渠

道，这就为部分线下实体的发展提供了

土壤。

厂家对于电商、即时零售平台的态

度，也会决定其未来的走向，如同其他

新事物一样，这样的销售模式在初期必

定会扰乱厂家固定的价盘，对于市场秩

序构成冲击，也如同十年前诸多企业对

于1919等平台砸价的指摘一样。

相关信息显示，无论是传统的电商

平台，还是新兴的直播电商，又或者是

即时零售平台，在面对厂家的主力产品

时，都或多或少存在“低价引流”行为，

这无疑破坏了厂家精心构筑的价格体

系，也让厂家与传统线下商家站在一起

加以抵制。

不过，这种情况会伴随着平台的崛

起与正规化而结束，往往到那个时候，

厂家会与新平台签订合作协议，结束在

价盘上的争执。

无论如何，即时零售对于传统电商

以及线下实体构成的剧烈冲击已经开

始。对于传统商家而言，要么融入，要

么转型。

即时零售何时超越实体零售？

线上线下一体化、更为便捷、更

适应时代需求、更容易触达年轻消费

者，被视为即时零售出现爆发式增长

的主要原因。

调查显示，Z世代（90后、00后）

成为即时零售买酒的主力军，占比显

著。他们追求“悦己消费”和情绪价

值，重视便利性、品质和个性化，这带

动了低度酒、精酿啤酒、预调酒等新

酒饮品牌的爆发。

天猫平台统计显示，过去一年，

天猫酒水新客比例高达7成，其中，18

岁-29岁的年轻用户数量已超过千

万，占比达到三成，且保持双位数增

长。白酒品牌逐渐形成在社交平台

种草、在电商平台完成年轻消费者转

化的闭环。

“年轻一代的消费更讲究即时化

与随兴，而非传统的计划性购买。”有

业内人士表示，过去酒水多出现在固

定化的社交场合中，比如，送礼、节日

宴饮、政务商务宴饮等。

而Z世代更为随性化的生活方

式，将饮酒场景转向了“即买即饮”的

情境化消费，如深夜小酌、临时聚会、

露营野餐等。

相关数据显示，夜间订单和年轻

群体主导的即兴消费场景增长最快。

即时零售平台对于打通线上线

下的努力，也使其对年轻一代消费者

的触达率更高。今年“双11”之前，无

论是美团闪购还是淘宝闪购，都加大

了在这一方面的建设力度。

10月29日-10月31日，美团闪

购宣布联合品牌建设“品牌官旗闪电

仓”，在这种模式下，由平台方，也就

是美团闪购为品牌，搭建仓储、配送、

数字化系统等即时零售“基建”设施；

淘宝闪购则发布“淘宝便利店”，主打

“一应俱全、24小时营业、30分钟达”

的便利服务。

线上对于消费者的触达，线下的

便捷化配送，共同构成了即时零售的

崛起。

业界认为，部分即时零售平台有

针对性地把其他业态的销售模式复

制到酒水领域，极大提升了消费者的

体验。消费者下单后，正品好酒最快

半小时就能送到，满足了即时性饮酒

需求，这促成了即时零售在今年“双

11”的大爆发。

即时零售胜在年轻化以及高触达率？

在被热炒数年后，即时零售终于

实现了大幅爆发性增长，其成长性似

乎远超传统电商平台以及线下实体。

传统电商层面，以京东、天猫、抖

音为代表，在今年“双11”期间都取得

了不错的增长业绩。

数据显示，10月 9日 20:00-11

月11日23:59，京东超市自营白酒成

交额同比增长35%，地方特色酒类成

交额同比增长30%，其中，头部名酒

依然是拉动增长的主力。

京东超市名酒11.11全周期战报

显示，茅台、五粮液、汾酒、习酒、泸州

老窖成为白酒品牌销售榜Top5，而

茅台、泸州老窖、五粮液，则成为陈年

酒品牌销售榜Top3。

名酒之下，战略大单品的表现尤

为突出——茅台 2019 年飞天 53度

500ml*6成交同比增长253%，茅台

飞天53度 1000ml单瓶成交同比增

长 80% ，五 粮 液 普 五 八 代 52 度

500ml*6原箱成交同比增长19%，剑

南春水晶剑52度 1000ml单瓶装成

交同比增长70%。

天猫发布的2025年“双11”战报

称，酒类销售实现了四年来最好的增

长。

今年天猫“双11”全周期，近600

个品牌成交破亿，34091个品牌同比

增长翻倍，18048个品牌同比增长超

3倍，13081个品牌同比增长超5倍，

均超去年同期。在白酒热销榜上，剑

南春、泸州老窖、山西汾酒占据前三。

在抖音商城“双11”酒水品牌榜

上，茅台、剑南春、国窖1573均以破亿

的销售额入榜，位列前三。

这些电商平台增幅惊人，但与美

团闪购上茅台、五粮液、剑南春动辄

400%以上的同比增幅相比，显然不

够惊艳。

“传统电商平台发展时间长，受

众面广，其销售基数自然会更大一

些，但近年来，传统电商也达到了一

定程度的瓶颈，其增速似乎没有以前

那么惊人了。”有业界人士认为，即时

零售代表了一种新的销售方式，其新

鲜感更为年轻一代所接受，再加上风

口初起，自然成长性惊人。

《2023即时零售酒类白皮书》显

示，白酒在即时零售的渗透率正在快

速攀升，2023年酒类即时零售渗透率

为1%，将近200亿元；预计在2027年

将达6%，市场规模突破千亿大关。

这意味着，未来即时零售将会覆

盖更多酒类销售，对传统电商以及线

下销售构成挤压。

即时零售涨幅惊人

中国酒业创新
联盟企业展示


