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关注华夏酒报微信公众

号。

短短数年间，陈年白酒从一个只有

少数藏家关注的冷门领域，一跃成为规

模超千亿元的热门赛道。

2024年，中国陈年白酒市场规模突

破1300亿元。近日，京东超市与中国酒

业协会最新发布的《2026年京东超市陈

年白酒消费趋势报告》显示，这一数字

在未来五年有望攀升至1500亿元。茅

台、五粮液、汾酒、泸州老窖等头部品牌

占据八成以上用户份额，31 岁至 40 岁

的年轻中产正在成为增长最快的消费

力量。

然而，在光鲜的数据背后，一个无

法回避的问题正在行业内外蔓延：这一

轮“老酒热”，究竟是时间价值被长期激

活的常青赛道，还是资本与情绪催生出

的短暂风光？

要回答这个问题，必须穿透规模数

字，审视支撑市场持续增长的核心逻辑

是否真正成立。

五年将达1500亿，陈年白酒成“常青赛道”？
未来三到五年，如果标准、鉴定、开瓶、年轻化四大难题得到实质性解决，
陈年白酒将真正融入大众生活方式，成为一个常态化、健康化的消费品类。

本报记者 刘雪霞 发自北京

综上，展望未来五年的陈年白酒

市场，1500亿元的市场规模并非遥不

可及，但“千亿”二字从来不等于“常

青”。

短期看，市场仍将保持增长惯性，

但增速可能逐步放缓，价格泡沫会继

续被挤压，真正具备品质背书与品牌

底蕴的老酒将脱颖而出。

中期看，未来三到五年将是决定

性的分水岭——如果标准、鉴定、开

瓶、年轻化四大难题得到实质性解决，

陈年白酒将真正融入大众生活方式，

成为一个常态化、健康化的消费品类；

如果行业裹足不前，市场很可能陷入

有价无市的困局，活跃度与流动性双

双下降。

长期看，陈年白酒的价值终将回

归其本质——时间赋予的愉悦。它不

太可能像某些短期爆发的收藏品那样

昙花一现，但也不会无限膨胀。最终，

它会在一个合理的规模区间内找到自

己的位置，成为中国酒类文化中一个

独特而持久的组成部分。

对于从业者而言，与其追问“这是

不是下一个风口”，不如沉下心来，做

那些难而正确的事——推动标准落

地、提升鉴定透明、教育市场认知、倡

导开瓶文化。只有当每一瓶老酒都能

被信任、被开启、被品味，陈年白酒才

能真正穿越周期，从投机品蜕变为常

青品。毕竟，时间本身就是最严格的

检验者。而陈年白酒，恰好是时间的

作品。

与其追“风口”，不如沉下心做“难而正确的事”

陈年白酒能否跨越上述关口，从风

口变为常青，取决于三个核心变量的演

化方向。

第一个变量是标准体系能否从“企
业自律”走向“国家强制”。

未来两年到三年内，如果真实年

份、品质分级、鉴真溯源能够形成具有

法律效力的国家标准并得到严格执行，

消费者的信任度将大幅跃升，市场天花

板将被真正打开。反之，若标准长期缺

位或执行不力，劣币驱逐良币的局面将

愈演愈烈，最终损害的将是整个品类的

公信力。

第二个变量是商业模式能否从“存
量炒作”转向“增量饮用”。

衡量这一转型最直观的指标，是名

酒老酒的开瓶率是否持续提升。当越

来越多的老酒被消费者用来喝而不是

囤起来，意味着市场需求的基础是真实

且可持续的。当前，陈年白酒频繁出现

在家庭聚会、个人品鉴等“悦己”场景，

但这一趋势能否从一线城市向更广泛

的区域和人群传导，仍需时间检验。

第三个变量是产业生态能否从各
自为战走向协同共建。

陈年白酒产业链长、环节多，涉及

酒厂、经销商、电商平台、鉴定机构、仓

储物流、回收服务等。如果各参与方能

形成利益共享、责任共担的协作机制，

共同维护市场秩序与消费者权益，整个

生态将具备自我净化、自我修复的能

力。目前，头部平台与行业协会的合作

是一个积极的开端，但距离全行业的深

度协同，还有相当长的路要走。

决定未来的三个关键变量

然而，凡是快速膨胀的市场，往往

伴随着被速度掩盖的脆弱。陈年白酒

要成为真正的常青赛道，至少需要直

面四重挑战。

第一是标准之困。
尽管行业协会与头部企业正在推

动年份酒的标准统一，但目前仍缺乏

具有强制力和广泛公信力的国家级标

准。什么才是真实的年份？基酒年份

与成品酒年份如何区分？一瓶标注

“十年陈酿”的产品里，究竟含有多少

比例的十年老酒？这些问题在消费者

心中依然是模糊的。

标准缺失，信任便如沙上之塔，任

何一次重大争议，都可能引发市场信

心的连锁崩塌。

第二是鉴定之难。
老酒造假技术不断迭代，拔头、换

标、打孔、高仿等手段层出不穷。即便

平台提供了鉴定服务，但鉴定的覆盖

面、时效性以及出现误鉴后的责任归

属，尚未形成行业共识。当前，分散式

的鉴定能力能否支撑起千亿级市场的

流通需求，是一个巨大的未知数。

第三是流通之困。
目前，相当比例的陈年白酒仍然

停留在收藏、投资、礼赠等流通性环

节，真正被开瓶饮用的比例并不乐

观。

如果老酒始终在“藏而不喝”的闭

环中空转，其价格基础将极度依赖外

部资金和投机情绪，一旦经济环境变

化或资金撤离，价格雪崩的风险不容

小觑。唯有让更多老酒走上家庭餐

桌、进入朋友聚会，市场才能获得真实

而可持续的需求支撑。

第四是年轻化的迷思。
《2026年京东超市陈年白酒消费

趋势报告》显示，31岁至40岁人群正

成为增长主力，但这一群体本质上仍

是中年消费者。真正的95后乃至00

后，对白酒的整体接受度本就不高，对

陈年白酒更是缺乏认知积累。尽管短

视频测评、老酒开瓶等内容正在启蒙

部分年轻用户，但要让他们形成稳定、

高频的消费习惯，需要的远不止营销

话术的更新，而是产品形态、饮用场景

乃至文化语境的全面再造。

繁荣之下的四重隐忧

过去二十年间，陈年白酒经历了从

收藏圈层转向大众消费的历史性跨

越。这一跃迁并非偶然，而是消费逻

辑、产业转型与基础设施升级共同作用

的结果。

首先，消费升级的本质正在发生变

化。在物质丰裕的时代，消费者不再只

满足于“喝一瓶名酒”的社交符号，转而

追求“喝一瓶有故事的好酒”所带来的

精神满足。陈年白酒所承载的时间厚

度、稀缺属性以及岁月赋予的独特风

味，恰好契合了从炫耀性消费向悦己性

消费的转变。人们购买和品饮老酒，本

质上是在为不可复制的时间体验付费。

与此同时，白酒行业进入存量竞争

阶段，新酒市场价格战与渠道内卷愈演

愈烈。头部酒企迫切需要寻找差异化

的价值锚点，而老酒恰恰是一道难以复

制的时间护城河。其通过真实年份、双

年份等概念体系，将原本非标的老酒转

化为可规模化运营的标准产品，既拉升

了品牌高度，也开辟了新的利润增长空

间。

更重要的是，电商平台与鉴定技术

的介入，大幅降低了普通消费者的参与

门槛。例如，以京东为代表的平台推出

“一物一检、先鉴后发”的全链条鉴真体

系，配合AI鉴真技术与专业鉴定团队，

让过去充满交易风险的线上老酒购买

变得相对可信。当“不敢买”的心理障

碍被逐步拆除，家庭聚餐、朋友小酌、个

人品鉴等日常场景开始真正接纳陈年

白酒，老酒的市场容量便随之打开了想

象空间。

从“藏”到“喝”，千亿赛道何以崛起？


