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当前，线上渠道已成为白酒

行业不可忽视的一股力量，互联

网巨头携“百亿补贴”入局和消费

者的代际更替，进一步推动白酒

线上化进程加速发展。

近日，中泰证券发布《白酒行

业线上化发展专题研究：白酒线

上化之风已至，将为行业带来什

么》，深入剖析了白酒行业的线上

化发展态势，详细探讨了线上化

趋势对白酒行业所带来的影响、

挑战及机遇。

线上市场规模超1200亿，酒企如何“入局”？
随着性价比成为催化剂，消费者代际更替下的习惯变化，以及更多互联网巨头积极入局，
线上渠道对于白酒销售和品牌营销的重要性日益提升，其将是行业增量和年轻消费者的重要来源，也将推动名酒下沉。

本报记者 刘雪霞 发自北京

数字化营销闭环，更有效的营销手段
白酒营销重心正在从“以渠道为中

心”转向“以消费者为中心”。近年，头部

酒企都在变革费用模式，向品鉴会、终端

推广、走进企业、扫码红包、返厂游等消费

端活动倾斜。但线下渠道的层级多、品牌

多、分布散，数据对销售的赋能难达C端，

扫码红包也有局限性。

目前，白酒消费者线上获取信息比例

已经高于线下（1.16X），年轻消费者更甚

（2.38X）。另外，数字化营销和线上购酒

的闭环使投放效果更易评估。例如i茅台

的运营日益成熟，流量正循环正在逐步形

成，2024年，龙茅和散花飞天线上首发，i

茅台活跃度同比高增。

越下沉，越线上
研究显示，线上营销对下沉渠道的覆

盖效果或许更好。传统的营销模式要求

借助线下实体作为媒介，乡镇开发运营成

本较高，而线上广告能够直达每个手机用

户。相较于高线城市，下沉市场消费者更

依赖线上渠道获取信息和购物。

调查显示，在获取信息方面，下沉市

场对电商平台、小红书等渠道的偏好度高

于一二线市场。接近九成下沉市场受访

者表示，未来更愿意通过电商平台进行消

费，且四五线城市中，未来更愿意通过电

商平台消费的比例高于三线城市。同时，

短视频在下沉市场普及度极高，年龄越小

越爱刷短视频，直播购物的接受度较高。

直播卖酒给中小品牌更多机会，长期
看头部品牌强者恒强

根据《2023抖音平台酒类行业报告》，

86%的酒类产品销售额来源于直播间。

目前，直播场景仍然是抖音和快手酒水销

售的主战场，中小品牌从中获得了比线下

更多的销售机会。

但从长期来看，最具流量的产品依旧

是强者恒强。2023年，综合考虑白酒/调

香酒各品牌的市场规模和增速，茅台、五

粮液、洋河、汾酒等排行前列，长期来看，

大流量的品牌在线上也将展现强者恒强

的趋势。

总体来说，随着性价比成为催化剂，

消费者代际更替下的习惯变化，以及更多

互联网巨头积极入局，线上渠道对于白酒

销售和品牌营销的重要性日益提升，将是

行业增量和年轻消费者的重要来源，也将

推动着名酒下沉。长期看，品牌流量大的

全国化名酒将强者恒强，同时，线上化改

革进程较快的酒企有望占得先机。

白酒线上化将为行业带来什么？

白酒的大单品、大流量、保质期长、高

货值等特点，决定了白酒线上化发展具有

天生优势，但也有痛点和瓶颈，即保真和

即时需求。近年出现多个新因素共同推

动白酒加速线上化。

价比成为催化剂
当前，行业正处于渠道去库存、消费

者更关注性价比的环境，与此同时，头部

电商增速趋缓后纷纷加码“价格力”，这几

点都成为白酒线上化快速发展的催化剂。

具体来说，从渠道端看，当前去库存

仍将是渠道关注的重点方向。经过2023

年的调整消化，头部酱酒大单品库存逐步

出清，渠道库存逐步向好。而经销商和烟

酒店对未来的价盘和动销预期不明确，希

望尽量减少库存对资金的占用，从而倾向

于低库存状态下的快速周转，货物直接或

间接地流向电商平台；

从消费端来看，价盘透明，消费者更

关注性价比。消费者对白酒大单品价格

认知清晰，近年酒价类公众号进一步助推

价盘透明化。在大单品的品牌和品质价

值已经被充分认知的情况下，消费者关注

的是能否以最优的价格买到产品；

从平台端来看，对流量的竞争驱动着

头部电商平台加码“价格力”。淘宝于

2023年初确定价格力战略，京东于2023

年3月上线百亿补贴频道，拼多多在原有

基础上进一步加码百亿补贴和优惠券，美

团等本地生活平台也与商家合作推出折

扣补贴。白酒大单品作为自带流量、价格

认知清晰、流通性强的产品，更容易被平

台用作百亿补贴引流的载体。

白酒消费者代际更替进行时
根据《2023年中国白酒行业消费白皮

书》，年轻消费者逐步成为消费主力，白酒

消费者中，85后已占一半以上，新进消费

群体中大多为95后人群。因此，在年轻人

所在的渠道触达年轻人应是酒企培育新

消费群体的重要方向。

调查显示，年轻人受线上信息的影响

更大，83%的白酒消费者喜欢在线上主动

搜索获取咨询，主要信息来源于微信生

态、电商平台、短视频平台等。同时，不同

年龄段的白酒消费者线上渠道与线下渠

道获取信息的比例有明显差异，1975年前

出生的消费者这一比例为1.16X，而95后

为2.38X。

保真是核心痛点
保真是中国网民购酒的主要顾虑问

题。艾媒咨询调查显示，质量保障和正品

保障位于2023年中国网民购买酒类产品

主要顾虑问题的前两位。对于产品是否

保真的顾虑是消费者线上购酒的核心痛

点，因此，消费者倾向于选择自己熟悉的

渠道购买，很多时候，“怕买到假酒”是消

费者不选择线上渠道的核心原因。

通过将线下保真的渠道品牌化后再

搬到线上，成为解决这一痛点的关键，目

前已有多种解法：一是酒企自营电商或与

电商平台深度合作；二是拥有零售连锁品

牌的大流通商走向线上，具有新零售基因

的垂直电商也在加强线下门店开拓；三是

即时零售串联起连锁门店、专卖店、KA等

高保真性的渠道，帮助线下渠道线上化。

大玩家入场，拓宽酒水即时消费场景
近年餐饮外卖更加成熟，同时，美团、

京东、阿里系的本地生活巨头纷纷入局，

掌握丰富的流量和强大配送能力，与酒类

产业链深度合作，酒水即时零售时机已

至。《即时零售酒类白皮书》数据显示，

2020～2022年，即时零售白酒市场规模

增长554%，而白酒总体市场规模仅增长

7%。快速配送和丰富的sku（配送中心）

满足消费者需求，白酒即时零售高速发展。

推动白酒线上化的关键因素

近年来，随着信息技术和互

联网经济的迅猛发展，线上购物

越来越受欢迎，越来越多的企业、

品牌和新零售平台进入电商市

场，白酒行业亦是如此。

经过十余年的发展，线上渠

道正逐渐成为白酒行业发展的重

要力量。如今，白酒线上化参与

主体更加丰富，传统线下渠道的

各个环节也已被陆续串联起来。

近年来，白酒的销售渠道在

传统的酒厂——二级经销商——

终端模式以外，还吸引了更多京

东、天猫、美团、抖音、快手等行业

外巨头的参与。从模式上看，白

酒线上化始于垂直电商，之后，综

合电商向兴趣电商、即时零售、名

酒馆等不断拓宽。

近年来，中国烈酒线上渗透

率持续提升，2020年起，线上化

进程明显加速。魔镜相关数据显

示，2023年线上酒类市场规模超

1200亿元，同比增长56.4%。在

四大平台销售额规模均有上涨，

其中，淘宝平台涨幅最高，达

147.9%；京东平台销售规模最大，

达340.8亿元。2023年线上酒类

市场各细分品类中，白酒/调香酒

规模达900亿元，远超其他品类，

销售额同比增速达77.7%，拉动

线上酒类市场快速增长。其中，

酱香型白酒2023年GMV（网站

成交金额）达323.7亿元，同比增

长 151.1%，兼具大规模和高增

长，反映了酱香热在消费者端的

攻城略地。

随着线上渗透率的持续提

升、更多大体量参与者的积极加

入，线上渠道已成为白酒业中不

可忽视且日益壮大的一股力量。

2023年线上酒类市场规模
超1200亿

中国酒业创新
联盟企业展示


