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“之前是真没看上即时零售，但

当下，确实要拥抱它。”近日，一位河

南的酒类零售连锁大商在2026中国

酒类零售连锁供应链发展大会上的

坦言，道出了不少同行的心路历

程。同样感到紧迫的，还有在全国

布局了四百余家门店的一名上海连

锁酒商，如今，其所有新开的门店都

开通了线上即时零售业务，为线下

引流。

事实上，这一转变并非个案。

中国酒类流通协会零售及连锁专业

委员会副主任委员郭宏利分析指

出，即时零售是当前中国零售业增

长最快的赛道之一，绝大多数酒类

零售连锁企业正在主动拥抱这一模

式。他判断，即时零售将从赛道模

式变成酒类零售连锁的“必备能

力”。从过去的“看不上”到现在的

“不能拒绝”，酒商们态度转变的背

后，不仅是消费逻辑的深层位移，更

是酒类流通供应链的系统性重构。

即时零售从“看不上”到“不能拒”？
从“看不上”到“不能拒绝”，这场由消费端倒逼的供应链革命，正在重塑酒类流通的每一个环节。
而能否在这场变革中完成仓配体系的重构，将决定酒类连锁企业在下一个竞争周期中的座次。

本报记者 张瑜宸 发自北京

然而，供应链主导权的转移，最终

还是要落到基础设施的承载能力上。

传统以大货物流为底座的仓配体系，在

分钟级履约的新规则下，暴露出根本性

的结构短板。而补上这块能力短板，正

是酒类连锁从“拥抱即时零售”走向“承

接即时零售”的关键一跃。

《2026酒类零售连锁供应链发展报

告》中的数据显示，93.5%的连锁企业已

开展即时零售业务，其中，56.5%的连锁

企业已产生营收或实现常态化运营。

在未来业务拓展方向上，即时零售以

47.8%的选择率居于首位。

数据背后是一个清晰信号：即时零

售已从“可选项”，变为酒类连锁的“必

选项”。

但不可否认的是，即时零售的爆发

对供应链提出的更大挑战，在于两套仓

配逻辑之间的天然结构落差。传统酒

类流通基于区域代理制形成的仓配模

式，本质上是“大货物流”，即整车、整

箱、批量、低频，服务的是渠道分销。而

本地生活场景下的即时零售则是“小单

高频”，即单瓶、分钟级、全时段，服务的

是终端消费者。粗放的大货仓配模式

无法直接承接小单高频的履约需求，这

倒逼酒类连锁企业重新思考仓配体系

的底层架构。

正是这一结构性矛盾，催生了酒类

连锁仓配体系的新范式。《2026酒类零

售连锁供应链发展报告》指出，即时零

售的普及正在为酒类连锁确立“总仓+

区域仓+店仓一体”的三级仓配体系。

总仓承担集采集散和战略库存功能；区

域仓承担区域调配和快速补给功能；门

店则升级为“店仓一体”的前置履约节

点，既是零售场所，又是面向周边三十

分钟生活圈的微型仓库。

调研显示，96.7%的企业已建成区

域仓及以上的体系化仓配能力，其中，

39.1%的企业已实现多级仓布局并具备

当日送达的能力。这表明，承接即时零

售的物流基础设施已初步就绪，但基础

设施的到位只是起点。

下一步，企业间的竞争将聚焦于三

个更难的指标：履约密度决定了门店覆

盖范围内订单的获取能力，履约时效决

定了消费者体验的上限，履约成本则决

定了这门生意的可持续性。三者之间

的平衡，才是企业真正的竞争壁垒。

值得关注的是，三级仓配体系的建

设考验的是企业对投入节奏的把握。

仓配属于重资产投入，超前建设会拖累

现金流，滞后建设则错失市场。因此，

企业合理的路径是“以单养仓、以密定

仓”，即依托即时零售订单密度的增长，

滚动加密履约节点，先在优势区域做

深、做透，形成区域性的密度堡垒，再向

外围复制。这条路径的本质，是用订单

增长的确定性对冲仓配投入的不确定

性。

由此来看，未来酒类连锁的重要竞

争维度之一，将是新型供应链仓配履约

网络。门店数量的比拼，被普遍认为是

上一个时代的竞争叙事。如今，门店多

不代表履约能力强，覆盖广不代表配送

时效高。

酒类连锁下一个时期的竞争逻辑，

归结起来有三点：订单来了接不接得

住，接住了送不送得到，送到了赚不赚

得到钱。履约网络的密度、时效与成

本，三项指标共同构成连锁企业在即时

零售时代的承接能力和盈利能力。

正如郭宏利所言，即时零售已不是

要不要做的问题，而是怎么做、做多深

的问题。从“看不上”到“不能拒绝”，这

场由消费端倒逼的供应链革命，正在重

塑酒类流通的每一个环节。而能否在

这场变革中完成仓配体系的重构，将决

定酒类连锁企业在下一个竞争周期中

的座次。

三级仓配体系：重构酒类流通的底层基础设施
“行业的深度调整不是周期性

波动，而是商业逻辑的根本性改变，

行业已进入‘消费定义产业’的新阶

段。”天士力数智健康产业集团副董

事长、国台数智酒业营销公司执行

董事长、国台销售公司董事长刘宏

伟给出了一个根本性判断。

他认为，企业破局之道在于重

新定义产业链上每一个角色的功

能：厂家从生产商转变为数字化创

新服务商，经销商从渠道商转变为

数字化供应链服务商，终端门店从

坐店销售转变为数字化精准服务消

费者，消费者则从被动买单者转变

为价值共创者。

这正是即时零售从“看不上”变

为“不能拒绝”的深层逻辑。当消费

者用手机下单、三十分钟内收货的

行为习惯逐渐固化，整个产业链的

价值流向就被重新书写了。

中国酒类流通协会零售及连锁

专业委员会副主任委员朱海虹则从

供应链视角，对这一变化作出了具

体阐释。

她指出，供应链正在从成本中

心变成价值引擎，这一转变直接决

定了未来三年连锁企业的竞争格

局。

在她看来，连锁企业的竞争本

质是供应链效率的竞争，库存周转

天数、仓配响应速度、SKU动销率等

后台指标，正在直接决定前台利

润。与此同时，商家的选品逻辑也

在发生根本性变化，选品不再只看

品牌，更要看动销节奏、价格刚性、

渠道适配度，供应链自身的能力比

品牌自身的声量更重要。换言之，

谁能在更短的时间内把对的产品送

到对的人手中，谁就掌握了定价权

和客户黏性。

“线上电商、线下门店、社交新

零售等多渠道并行，消费场景高度

碎片化，这对供应链的全渠道响应

与协同能力提出了远超以往的要

求。尤其是节日促销与季节更替导

致产品销量剧烈震荡，传统经验式

库存管理模式已无法精准匹配市场

需求，导致缺货流失与库存积压两

种风险并存。与此同时，消费者对

配送速度的要求日益严苛，即时配

送已成为行业标配，倒逼供应链全

链路必须具备极高的响应速度和履

约效率。”四川奥博克软件公司总经

理潘晓东从技术落地层面，剖析了

当前供应链面临的现实挑战。

归根结底，“消费定义产业”的

本质，是供应链主导权的转移。

过去，酒类流通的主控权在生

产端和渠道端，品牌铺货到哪里，消

费者就买什么；如今，消费者随时随

地发起需求、选择品牌、比较价格、

验收服务，整条供应链必须在数十

分钟内完成响应闭环。

这一变化使供应链不再是后台

的“成本项”，而是前台决定企业生

死的能力底座。

消费定义产业：
供应链从成本中心到价值引擎
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