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《2026年中国茶饮料行业研究报告》显示，无糖茶

2025年的市场增速达到70%。在功能化为先的趋势

下，已经霸榜多年的传统含糖茶饮巨头康师傅的江湖

地位，已经被东方树叶悄悄瓦解。这种由消费需求转

向带来的市场重构，给予白酒业更多启示。

报告显示，无糖茶在便利店的SKU占比从20%提

升至45%，直播电商增速高达45%。

反观白酒，其渠道结构至今仍高度依赖餐饮终端

与烟酒行，这两类渠道天然过滤掉了大量年轻消费

者。喜茶、奈雪切入瓶装茶的路径对酒业很有参考价

值——以场景带动产品，让消费者先爱上品牌，再接

受品类。白酒品牌若能借助酒馆、夜经济场景重构与

年轻人的接触点，而非只守着商务宴请的一亩三分

地，才有可能完成消费者结构的新陈代谢。 A4
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名酒扎堆开酒馆
能留住年轻人吗？
白酒小酒馆赛道的竞争力，不取
决于门店扩张的数量，而在于白
酒企业能否完成一次深刻的自
我革新，从依赖渠道和宴席的舒
适区，走进充满不确定性的消费
前沿。

白酒最新调研：86.7%企业利润下滑
当前，白酒行业供给正从单一香型向多元化、系统化演进，香型格局正从“品牌决定香型”向
“香型服务品牌”转变。未来，白酒行业的竞争将转向品牌底蕴与品质的较量。

本报记者 刘雪霞 发自北京

近日，中国酒业协会正式发布《2026中国白酒市

场中期研究报告》。

《报告》以2026年1月至6月白酒市场动态为观

测窗口，系统梳理了上半年行业经营状况、供给结

构、消费趋势与渠道变革，并对下半年走势作出研

判。作为“十五五”开局之年的首份行业中期报告，

其释放的信号备受市场关注。

《报告》显示，2026年一季度，20家A股上市白

酒企业合计实现营业收入1326.33亿元，同比下滑

0.7%；归母净利润合计 520.19 亿元，同比下滑

1.75%。虽然营收与净利延续“双降”，但相较2025

年全年营收下滑18.1%、净利下滑24.1%的幅度已大

幅收窄，行业展现出明确的边际改善信号。

然而，从更广泛的行业调研来看，酒企经营指标

仍面临严峻挑战。2026年上半年，61.2%的受访企

业客户数量减少，74.1%的企业客单价下降，营业额

减少的企业占比达74.8%，营业利润减少的企业占比

高达86.7%。 A3
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酒业如何强化新叙事
推动新增长？
事实上，基于技术进步带来的口感革新，低度
白酒必须立足于年轻一代基于情感、基于文化
认同的偏好之上，这才是根本所在。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

酒类即时零售的千亿赛道，正在劝退谁？
即时零售这扇门并非对所有人敞开，即便敞开了，门槛之下的现实，远比想象中的更骨感。

本报评论员 张瑜宸

统计数据显示，2025年，中国酒类即时零售市

场规模已突破500亿元，并有望在未来几年以超高

复合增速持续扩容，跨越千亿门槛。

为何这一业态爆发如此迅猛？用当下流行的

话来说，就是“我想要，我得到”。再加上其专业贴

心的服务，更让消费者趋之若鹜。

不久前，《华夏酒报》记者亲身实测了一把：赴

宴前在平台上下单了一瓶白葡萄酒，仅二十分钟

后，当人在餐厅落座时，酒已送达，且已冰镇至最佳

的适饮温度。这般省心、省力，谁不喜欢？

也正因如此，美团、阿里、京东等平台巨头纷纷

加码布局即时零售，酒企、酒商亦争相建设闪电仓、

接入全渠道。酒饮消费的边界正从传统的酒桌宴

席，悄然延伸至人们日常生活的每一处角落。

然而，繁华之下，一个基本事实却被喧嚣掩盖

了：赛道是平台的赛道，增量是平台的增量，可成本

与风险，却落在了入局的中小酒商和门店头上。

“线上是平台的优势，不是酒商的优势。”华致

酒行连锁管理股份有限公司总经理杨武勇的这句

话，值得所有头脑发热的追随者反复掂量。

拿利润来说，名酒价格倒挂已是常态，有利润

空间的产品又难以赢得消费者的认可，两头夹击之

下，渠道商想赚个吆喝都非易事；再看成本。平台

保证金动辄上万元乃至二十万元，代运营费用另

计，违规罚款更是防不胜防。采访中，有企业向《华

夏酒报》记者透露，平台虽对头部企业开放了零保

证金入驻闪购的通道，店铺可直接接入，但仓储、操

作、配送、耗材、调拨等各项费用仍需照单缴纳。

此外，全天候响应模式拉长了营业时间，人力

成本随之水涨船高，这对资金和资源本就捉襟见肘

的中小酒商而言，无异于慢性失血。

比成本更致命的，是话语权的丧失，用户、流

量、数据统统沉淀在平台手中。消费者记住的是闪

购、是京东到家，而非某家店铺。订单来了你接，流

量走了你慌，用户是谁、偏好如何、下次如何触

达······这些问题，大多数接入即时零售的酒商根

本答不上来。用户的归属感不属于某家门店，而是

属于那个“即时送达”的承诺，更属于掌握流量分发

权的平台。

真正令业内如鲠在喉的，是平台既当裁判员，

又当运动员的双重身份。前置仓铺至各地，自营店

铺坐拥数据和流量倾斜，算法排序、补贴策略、履约

标准，无一不在平台掌控之中。如此格局之下，中

小酒商再怎么努力，也不过是为平台生态贡献“分

母”罢了。当然，我们不是要否定即时零售的价值，

更不是劝所有人对趋势视而不见。

千亿赛道的想象力毋庸置疑，但全天候消费场

景的拓展也是事实，越是诱惑巨大，越需要冷静区

分：这究竟是赋能工具，还是变相收割？对于资金

雄厚、品牌强势、具备供应链壁垒的头部酒企而言，

即时零售是渠道延伸的必然选择；但对于绝大多数

资源有限、议价能力弱的中小酒商而言，盲目跟风、

重资产投入，很可能换来的不是增量，而是被裹挟

的被动、成本的失控和自主性的丧失。说白了，即

时零售这扇门并非对所有人敞开，即便敞开了，门

槛之下的现实，远比想象中的更骨感。

“不要什么火就追什么”，这是离场人的忠告，

也是商业常识的重申。在酒业渠道变革的浪潮中，

顺势而为不等于随波逐流，看清自身的底牌与边

界，比追逐风口更重要。

即时零售可以成为一个选项，但不该是唯一的

方向；可以接受平台的规则，但必须守住自己的客

户与利润底线。毕竟，无论渠道怎么变，商业的根

基永远是可持续的盈利和自主可控的用户连接。

千亿赛道或许迷人，但酒企和酒商需要先想清

楚，自己在这条赛道上，究竟是跑得动、跑得久，还

是注定只能做那个早早退场的陪跑者？清醒审慎、

量力而行，才是其对这份热闹最理性的回应。
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替代葡萄酒在中国
是真需求还是伪风口？
尽管存在制约替代葡萄酒表现
的各种因素，但随着健康关联度
的增强以及年轻消费者不断拓
展替代葡萄酒品类选择，该品类
的长期前景仍然乐观。
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风味、营销、渠道协同
推进名酒轻饮发展
名酒轻量化是当下行业最具确
定性的趋势，酒企想要走稳这条
赛道，需要在产品、营销、渠道三
个维度发力，做年轻人真正喜爱
的产品，彻底融入年轻人的消费
场景。


