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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。

在当前的白酒市场中，中高线光瓶

酒无疑是备受瞩目的“流量焦点”。回

溯过往，光瓶酒长期与“平价”“口粮酒”

等标签绑定，消费群体购买的核心诉求

多为性价比。然而，市场趋势已然转

变，如今的光瓶酒已成功摆脱“廉价”印

记，凭借扎实的产品实力，在白酒行业

占据着重要地位。

市场数据给出了有力佐证：近年

来，光瓶酒市场规模始终保持两位数的

高速增长，大幅领先于白酒行业平均增

速。但随着光瓶酒市场的潜力持续释

放，各酒企纷纷入局，行业竞争愈发激

烈。
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尽管目前光瓶酒市场前景广阔，

但行业发展仍面临多重挑战。光瓶酒

破局的关键，在于做好以下四个方面

的工作：

一是强化品牌建设。酒企应深度

挖掘品牌文化内涵，讲好品牌故事（如

传承工艺、历史底蕴），增强消费者情

感认同；通过短视频平台、社交媒体等

渠道扩大品牌曝光；举办品鉴会、线上

互动活动等，积累品牌口碑与用户忠

诚度。

二是坚守品质底线。以优质原

料、传统工艺为核心，保障产品品质稳

定；加强与科研机构合作，优化生产工

艺；建立专属原料基地，从源头把控产

品质量；同时，针对不同消费需求进行

产品创新，推出低度酒、收藏款等多元

化产品。

三是创新营销模式。线上线下协

同发力，线上通过直播带货、短视频种

草扩大品牌影响力，线下开设品牌体

验店，增强消费者沉浸式体验；开展跨

界合作，与餐饮品牌、音乐节、车展等

场景绑定，通过不同的场景化营销精

准匹配消费需求。

四是严守合规底线。密切关注行

业政策与监管标准变化，提前布局生

产设备升级、工艺调整，确保产品完全

合规；将合规经营纳入企业长期发展

战略，保障企业稳健运营。在光瓶酒

赛道，长期竞争力取决于品牌、品质与

合规能力，投机取巧难以实现可持续

发展。

光瓶酒的逆袭，本质上是消费市

场“去伪存真”趋势的体现——消费者

不再为过度包装付费，而是聚焦于产

品本身的品质与价值。未来，将有更

多优质的光瓶酒产品走进大众生活，

而那些精准把握市场机遇、具备核心

竞争力的酒企，必将在这一赛道上迎

来属于自己的“高光时刻”。（刘圣松系

谏策战略咨询总经理，窦震宇系谏策

战略咨询项目经理）

光瓶酒该怎么“破局”？

价格上探：好光瓶酒也能卖上高
价

随着消费者对品质消费的认可

度不断提升，采用特殊工艺、优质原

料酿造的光瓶酒，有望突破200元价

格带；部分具备历史传承、限量发售

属性的光瓶酒，或将成为收藏市场的

新热点。这一趋势既为酒企带来了

更高的利润空间，也为消费者提供了

更多“为品质买单”的选择。

品牌集中：强者会越来越强
具备品牌优势、品质保障、渠道

优势的酒企，将持续扩大市场份额；

而缺乏核心竞争力、产品同质化严重

的中小品牌，将面临被市场淘汰的风

险。未来，光瓶酒市场的品牌集中度

将显著提升，消费者的选择成本降

低，头部品牌的市场主导地位将进一

步巩固。

产品创新：口感包装都有新花样
口感方面，除传统浓香、清香、酱

香外，兼香、凤香等小众香型将逐步

崛起，产品口感将向绵柔、爽净等多

元化方向发展，以适配不同消费群体

的口味偏好；包装方面，产品将突破

传统设计思路，通过独特瓶型、潮流

标签、限量收藏款等形式，满足消费

者的个性化需求与情感诉求。

数字营销：精准抓住你的喜好
酒企通过大数据分析，能够精准

洞察消费者的香型偏好、消费场景等

需求特征，实现产品的精准推送。例

如，针对短视频平台关注酒类内容的

用户，推送年轻化光瓶酒产品；针对

电商平台购买商务用酒的用户，推荐

高端光瓶酒产品。同时，线上品鉴

会、互动小游戏等创新营销形式将不

断涌现，让消费过程从单纯的“购

买”，转变为更具趣味性的“体验”。

讨好年轻人：玩梗、跨界一个不
少

年轻消费群体将成为光瓶酒市

场的核心增长动力。营销层面，酒企

将采用年轻人喜闻乐见的网络热梗、

短视频等形式，加强与热门IP、网红

达人的合作，推出联名限定款产品，

通过直播带货等方式贴近年轻消费

者；产品层面，将推出小瓶装、低度化

产品，优化口感使其更易饮，包装设

计融入潮流元素与个性文案，将白酒

与青春文化深度结合，让饮酒成为一

种时尚消费行为。

中高线光瓶酒的中高线光瓶酒的55个新趋势个新趋势

消费升级：钱包鼓了，喝酒更挑
“质”

国家统计局发布的数据显示，居民

可支配收入逐年增长，用于酒类消费的

支出同步提升。消费者更倾向于为高

品质、高可信度的产品付费，对过度包

装的溢价产品接受度降低。光瓶酒“去

包装、重品质”的产品定位，精准契合了

这一消费趋势。

此外，年轻消费群体成为酒类消费

主力军后，进一步推动了光瓶酒的市场

增长。他们在饮酒过程中不仅关注产

品本身，更注重品牌传递的情感价值与

消费体验，这也倒逼酒企不断优化产品

内涵与服务质量。

口碑为王：品牌够硬，品质才放心
品牌影响力是光瓶酒赢得消费者

信任的核心基础。茅台、五粮液等头部

名酒品牌推出的光瓶酒产品，凭借其长

期积累的品牌信誉，天然具备消费者认

可度；汾酒玻汾系列便是典型代表，其

依托汾酒的品牌背书与稳定的产品品

质，长期占据光瓶酒畅销榜单，消费者

忠诚度极高。

品牌是敲门砖，品质才是留住消费

者的关键。当前，消费者对白酒的认知

水平不断提升，对纯粮酿造、口感风味

等核心指标的鉴别能力显著增强。为

确保产品品质稳定，多数酒企建立了专

属生产基地与全流程检测体系，从原料

筛选、酿造加工到成品出厂，实施严格

管控。可以说，光瓶酒市场的成功，本

质上是产品脱离包装的修饰，品质优劣

直接由消费者口感与体验检验。

场景百搭：从自饮到宴请都能
hold住

光瓶酒的消费场景已从传统的“自

饮为主”向多元化拓展，覆盖家庭聚餐、

商务宴请、朋友聚会等各类场景。日常

自饮场景中，光瓶酒开瓶即饮的便捷

性，满足了消费者的即时需求；节日家

庭团聚时，高品质光瓶酒既彰显实用

性，又不失档次；商务宴请场景中，简约

包装、优质内核的光瓶酒，既体现了宴

请方的务实态度，又避免了过度铺张，

成为不少商务人士的首选。

渠道开挂：线上线下都能轻松购买
光瓶酒的渠道布局日趋完善，线下

线上协同发力，为消费者提供了便捷的

购买体验。线下渠道方面，便利店、烟

酒店等终端网点广泛覆盖，烟酒店经营

者还能根据消费者需求（如自饮、宴请）

提供精准推荐，部分酒企在终端门店设

置品鉴区，推行“先尝后买”模式，增强

消费者的购买信心；节假日期间，超市

等线下渠道的促销活动（如买一送一、

满减），进一步刺激了消费需求。

同时，线上渠道已成为光瓶酒的重

要增长引擎。电商平台汇聚了各类品

牌的光瓶酒产品，消费者足不出户即可

完成选购，物流配送效率高，下单后次

日送达成为常态；直播带货模式更是带

动光瓶酒产品销量快速增长，主播通过

现场开瓶品鉴、详细讲解产品卖点，极

大地激发了消费者的购买欲望，单场直

播销量突破万瓶已成常见现象。

光瓶酒火起来的4大原因

市场规模：从百亿到千亿的“跳级”
成长

当前，光瓶酒行业呈现出跨越式增

长态势。2013年全行业市场规模仅为

352亿元，至2021年已攀升至988亿

元，年均复合增长率高达13.8%；2024

年市场规模更是突破1500亿元，按照

当前的增长节奏，2025年其突破2000

亿元的目标具备较强可行性。其中，50

元-100元价格带的“高线光瓶酒”表现

尤为突出，增速超40%，已成为市场核

心增长引擎。

光瓶酒市场份额持续提升的背后，

是消费者消费理念的理性回归——相

较于产品过度包装带来的溢价，消费者

更愿意为酒品本身的品质付费，光瓶酒

也由此从“边缘品类”转变为酒企竞争

的核心赛道。

竞争江湖：四大门派各显神通
当前，中高线光瓶酒市场竞争格局

多元，各类市场参与者凭借自身优势展

开角逐，形成了特色鲜明的“四大阵营”。

一是全国名酒阵营。此类企业依

托深厚的品牌积淀与广泛的市场认可

度，入局即具备天然优势。例如，洋河

推出的42度高线光瓶酒，定价59元，

其借助品牌影响力迅速成为市场爆款；

泸州老窖等名酒企业，则凭借多年积累

的口碑资源，在光瓶酒市场顺利抢占份

额。

二是专业光瓶酒企业阵营。该阵

营以牛栏山、老村长为代表，这类企业

深耕光瓶酒领域多年，精准把握消费者

需求。例如，牛栏山二锅头凭借亲民定

价与独特口感，成为大众日常口粮酒的

热门选择，目前，其正稳步向中高端市

场拓展。

三是区域酒企阵营。这类企业立

足本土市场，精准匹配区域消费者的口

味偏好，通过差异化竞争构建核心优

势。以河南仰韶酒为例，其2025年推

出的58元高线光瓶酒，凭借独有的“陶

融香”香型与本土消费者的情感认同，

在豫中、豫西地区市场快速提升市占

率，逐步成为区域市场的领军产品。

四是“新派品牌阵营”。这类新品

牌突破传统白酒的营销模式与产品设

计思路，为行业注入新鲜活力，进一步

加剧了市场竞争的多元化。例如，江小

白以青春化文案与时尚化设计，精准触

达年轻消费群体。

光瓶酒市场有多“热闹”？


