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全文摘要
2026年双节期间，白酒市场调研揭示了行业复苏的复杂面貌。虽然头部酒企开始触底回升，显示一定复苏迹象，但高端品牌间存在分化，茅台、五粮液及国窖1573均面临特定挑战。次高端白酒市场需求疲软，尤其300元至600元价格带需求不振。经销商通过策略调整以保护利润，反映行业正逐步企稳。调研整体表明白酒行业内部存在明显分化与调整趋势，市场对未来复苏持复杂预期。

章节速览
00:00 2026双节白酒市场调研：优胜品牌巩固份额，高端白酒企稳迹象
2026年双节期间，白酒行业呈现出触底迹象，地产酒表现突出，优胜品牌如家贡酒、今世缘、茅台、五粮液等进一步巩固市场份额。调研显示，300-600元价格带需求疲软，商务和婚宴场景下滑影响显著。高端白酒批价企稳，库存去化，为行业后续企稳奠定基础。

03:52 高端白酒行业现状与挑战
高端白酒行业，包括茅台、五粮液和国窖1573，各自面临不同的难题，如非标产品体系改革、库存消化和核心产品流通属性弱化。尽管市场需求韧性犹存，但短期内快速成长受限。茅台需重构非标产品量价，五粮液在市场份额与渠道压力间寻求平衡，泸州老窖则需恢复高度1573的市场流通。行业正从次高端向高端和中高端迁移，需求结构再分配，但未见大规模新增需求，次高端萎缩趋势明显。

10:08 经销商策略与白酒行业变革影响分析
经销商通过预判改革节奏和择时出货，减少经营风险，行业出现企稳迹象，高端品牌各有难题需解决，经销商主观能动性影响经营利润。

发言总结
发言人1
他总结了2026年双节期间白酒行业的市场调研情况，指出行业触底迹象明显，地产酒表现亮眼，尤其是茅台、五粮液、今世缘等品牌动销增长，稳固了市场地位。然而，300元到600元的价格带需求疲软。在高端白酒领域，尽管面临挑战，茅台、五粮液、国窖1573等品牌仍展现出复苏迹象，行业正逐渐向高端及中高端价格带转移，需求结构在调整中。经销商通过策略性销售维护利润，尽管行业面临诸多挑战，但仍显现初步企稳迹象。最后，他感谢与会者，并祝大家生活愉快。

要点回顾
在2026年双节期间，白酒行业整体呈现出怎样的动销趋势？
发言人1：今年双节期间，白酒行业呈现了一定的触底痕迹。其中，地产酒表现突出，如家贡酒、今世缘、茅台和五粮液等品牌是行业中的优胜品牌。在具体细分市场上，部分品牌的动销有不同程度的增长，并巩固了其市场份额，而其他竞争对手则出现下滑。

从价格带来看，当前白酒市场需求情况如何？
发言人1：300元到600元价格带的白酒需求较为疲软，边缘区域相比过去两年有所扩散，主要是由于商务场景和婚宴场景持续下滑导致的。即使是次高端主力三大品牌如水晶线、青花20、窖藏1988也难以避免下滑，但青花20在北京地区并未丢失太多市场份额。

对于高端白酒市场，有哪些关键观察点？
发言人1：经历禁酒令风波后，白酒行业虽未如期强劲反弹，但地产酒企在二季度和三季度连续恢复增长，且高端白酒批价企稳、库存逐步去化，为后续触底或企稳埋下伏笔。对于高端白酒三巨头（茅台、五粮液、国窖1573），各自面临不同的挑战和问题，如茅台受制于非标产品体系改革，五粮液受制于历史库存堰塞湖消化，泸州老窖受限于核心产品流通属性弱化。

目前贵州茅台、五粮液和泸州老窖的核心矛盾分别是什么？茅台普飞的需求及非标产品情况如何？
发言人1：茅台的核心矛盾转向非标产品的量价重构；五粮液的核心矛盾在于市场份额稳固与渠道价格体系平衡；泸州老窖则需要重构国窖1573的市场流通属性。茅台普飞需求在今年双节前后的表现优于市场预期，非洲配额得到彻底卸载。然而，非标产品从传统配额制转向代售制的过程中，虽缓解了渠道被动囤货和价格踩踏问题，但非标长期需求和渠道盈利模式仍待重新验证。非标产品的库存风险转移到酒厂自身，而代售制并不能证明终端消费者愿意接洽非标供给。

五粮液和国窖1573的情况如何？
发言人1：五粮液凭借强大的品牌力和市场基础，在高端白酒下行和渠道利润收缩阶段，通过价格调整维持终端出货和市场流动性。相比之下，国窖1573出现了有价无市的现象，反映出两者在消费者品牌认知、渠道流动性等方面的差异。五粮液通过阶段性牺牲部分价格来维系市场份额和产品流动性的策略是可行的，而高度国窖1573则面临价格坚挺但销量显著萎缩的局面。

高端白酒需求是否发生变化，是否存在对次高端产品的替代效应？
发言人1：高端白酒对次高端产品的替代效应已经有所显现，表现为消费者更倾向于用两瓶次高端产品换取一瓶高端产品。同时，大众和中低端价格带（100元至300元）的产品表现良好，但这些现象不足以完全抵消次高端产品需求萎缩的影响。

当前白酒行业的消费预算约束情况如何？
发言人1：当前行业消费预算约束明显，消费者在购买时品牌份额会发生再分配和重新选择，局部层面出现了一定均衡迹象，这是酒厂和市场的一种结果。

经销商在当前环境下如何应对白酒行业变革带来的影响？
发言人1：经销商通过预判市场改革节奏，在批价持续阴跌周期中择时可以增厚利润。经销商盈利能力不再仅取决于单一品牌或单品毛利空间，而是取决于其对酒厂改革、价格政策调整及库存管理的预判，并通过高价出货来保护经营利润。

五粮液经销商在本轮周期中的策略转变是什么？
发言人1：五粮液经销商正从依赖品牌自然涨价获取库存收益，转向通过库存周转政策预判和经销商管理控制来减少经营风险，在批价下跌、合同价格调整及渠道费用政策变化中，通过择时减轻全年亏损。

今年双节期间白酒市场的表现及经销商行为有何特点？
发言人1：双节期间，地产酒动销表现较好，茅台核心问题在于非标服务和历史库存，五粮液则面临库存周转压力。经销商会根据一年中不同阶段的市场情况调动主观能动性，选择最佳时机改变自身经营利润。酒企和渠道均显示出见底企稳的迹象，这是今年双节后白酒进销存系列调研的结论。

