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春节白酒消费强劲 加码春晚赞助撬动市场

“一天的好运，是从一早走

10 单货开始的，奋斗吧！”“老百

姓越来越钟爱性价比高的名酒，

从早到晚出货不断。”河北唐山的

白酒经销商王军心情不错，2023

年以来，产品动销明显加快了。

在他的店面，春节期间一直

车来车往，人们不停地搬货卸货，

有一部分客户来自团购、终端要

货，忙碌得很。“今年出酒最好的

还是100~200元的产品，像舍得陶

醉、沱牌老罐、习水等高性价比的

产品走俏。”

王军的心情，同省的刘强也

能感同身受，今年春节河北沧州

酒水经销商刘强一天都没有休

息，大年初一，他的门口就堆满了

货物，除了终端烟酒店一直在要

货，大年初二当地人有回娘家的

传统，会当天来选购酒水礼盒。

在刘强的店铺，更走量的则

是区域白酒，衡水老白干、沧州御

河老酒、沧州十里香等。

不仅仅是大众白酒，河南的

酒水从业者张旭云代理了一款

“陈厚”酱酒，定位小众圈层，元旦

之后对市场的预期还不太明朗，

但到了春节前两周，开始大量出

货。“春节前几天，每天的出货量

都达到五六百箱，作为专注小众

的品牌，这个出货量不低了，相对

往年好了很多。”而根据王军和刘

强的说法，今年春节，高性价比产

品成为热门选择，例如名酒的百

元价格带产品和区域酒企的拳头

产品等。

从上述经销商反映的情况来

看，在春节期间，企业团购、宴请、

社交聚会、礼赠等消费需求，共同

带动了白酒行业回暖。

在商超终端，白酒产品也构筑

了一条风景线。以永辉超市为例，

其在超市的酒类销售区布置了“酒

博会”主题卖场，将各类知名白酒、

红酒、啤酒和露酒产品集中展示，

吸引了不少消费者咨询选购，销售

人员详细地向顾客介绍不同酒类

产品的口味特色和优惠措施。

在线上，白酒同样迸发出了

旺盛的活力。饿了么春节消费数

据显示，在“ 春节期间最受欢迎的

TOP5 年货”中，国产白酒位列第

三，品类月环比增长 210%+；叮咚

买 菜 平 台 白 酒 销 量 同 比 提 升

178%，其中 400 元以上的品牌白

酒较受欢迎，TOP3 分别为五粮

液、茅台和剑南春。

安信证券研报指出，今年春

节白酒终端动销旺盛，宴席和礼

赠市场受益于返乡潮复苏明显，

区域酒表现突出，特别是300元以

下价格带。依赖收入的表现稳

健，返乡潮背景下，礼赠市场也有

明显恢复，高端酒表现稳健。

杨金贵认为，目前大部分消

费者的消费理念更加理性，更关

注性价比。汾酒、剑南春一类价

格适中，品牌影响力持续上升的

产品市场动销明显要更好一些。

玻汾、二锅头等光瓶酒从个人日

常口粮酒走向了宴饮，追求实惠

成为今年的主要消费特点，面子

消费减少明显，精美的包装已不

能诱发消费者的热情。

“这种理性的消费特点可能

会成为未来相当长一段时间的主

流消费特点，2023 年酒水行业的

产品动销可能会围绕着‘合理价

格’展开，以‘消费升级’为名的价

格快速上涨盈利方式将会被淘

汰。”杨金贵表示。

白酒的高度曝光，不仅仅在渠

道端和餐桌上。今年春节，众多酒

企不约而同地将春晚作为寻求短

时间密集曝光的首选。

根据白酒行业分析师欧阳千

里的统计，2023年的央视春晚开场

前的 5 分钟广告，14 个品牌中有 7

家白酒品牌，分别是贵州茅台、舍

得酒、习酒、汾酒、古井贡酒、梦之

蓝、五粮液。其中，古井贡酒出现3

次，洋河和舍得分别出现 2 次，其

余品牌各出现一次。

而在央视春晚直播期间，分别

有五粮液、梦之蓝、劲酒、古井贡酒

和舍得酒5个品牌。其中，五粮液

大手笔投入，在互动环节当中，提

供了超7万瓶产品，据媒体统计总

价值近亿元。

白酒营销专家蔡学飞认为，

春晚上曝光的酒企品牌实际上都

是目前国内较为成功的品牌，从

传播效果看，企业之间并没有高

低之分。反而从侧面反映出了他

们在春节期间有着强烈的品牌曝

光需求和品牌价值再提升需要。

尽管现在已经进入多屏时代，但

春晚作为民俗大 IP，有着极高的

话题性，在传播层面仍有着无可

替代的价值，不仅有利于酒企品

牌价值提升，还能辅助市场层面

的销售。

白酒企业的触手也伸到了地

方春晚。北京卫视春晚，舞台犹如

汾酒展厅；河北新春晚会，老白干

酒强势露出；江苏卫视和安徽卫视

春晚均有古井贡酒的身影；河南卫

视春晚，仰韶元素到处可见；四川

卫视、重庆卫视的春晚，则有红花

郎独家总冠名。

蔡学飞认为，就算是地方春

晚的赞助费也是很高的，酒企在

哪个区域的春晚出现，实际上就

意味着其针对该区域所辐射的市

场有着强烈的需求；能够跨区域

进行春晚赞助的企业，说明企业

正处在上升阶段。比如古井贡酒

赞助江苏春晚，很明显说明近几

年古井贡酒在华东市场有着很强

的扩张态势。

实际上，此前孔府家酒、沱牌

曲酒、洋河都曾多次登陆春晚舞

台。为何白酒企业独爱春晚？传

才战略智库首席研究员王传才认

为，首先，春节是中国白酒最大

“消费场景”，白酒拥抱春晚有助

于推动品牌形成流行，创造消费

植入，撬动白酒B/C端市场，创造

品牌与市场良性共振；其次，春节

是农耕文明的产物，也是中国人

寻找心灵归依的一次心灵之旅，

白酒作为农耕文明超级符号化产

品，选择与春晚结合，可以最大限

度提升品牌价值，唤醒消费者家

国情怀；最后，对于广大基层受众

来说，春晚仍然是深具黄金流量

价值的超级媒体平台，能够上央

视春晚，或者主导地方卫视春晚，

可以获得巨大流量价值，这些流

量价值将长久地影响一个白酒企

业品牌与市场成长。

除了春晚营销，白酒企业也在

加码生肖酒。截至目前，茅台、五

粮液、泸州老窖、古井贡酒、郎酒、

舍得等酒企纷纷推出了癸卯兔年

生肖酒产品。不少企业不约而同

地采取了限量的营销方式，无疑能

够进一步推动品牌传播和事件营

销，从而辅助市场动销。

白酒迎春节开门红

动销背后的营销本报记者 刘旺 北京报道

在刚刚过去的春节黄金周，

不管是线下超市还是电商平台，

高铁站还是飞机场，电视里还是

餐桌上，人们目光所及之处都能

看到中国白酒的身影。

2023 年春节，白酒行业终于

迎来了复苏，经销商出货不断，酒

企抓紧营销，“春晚变春糖”正是

行业走向复苏的积极信号。

这样的信号也传导到了股

市，《中国经营报》记者注意到，1

月30日，春节后的首个交易日，白

酒板块以2730.58元收盘，涨幅达

1.17%，在板块的带动下，八成白

酒股实现增长。

华创证券发布研报认为，今

年春节白酒呈现三个特征：一是

总体向上，分化加剧。白酒消费

场景修复、动销总体向好方向明

确，但各区域、价格带、品牌之间

分化加剧。二是旺季更集中，低

价去库存更求周转。本次春节旺

季周期压缩至2—3周，节奏上以

修复为主。三是酒企更加主动作

为。酒企春晚出镜率达高峰，营

销更加注重 C 端，产品端加码布

局生肖酒/文创联名等非标产品，

挖掘标品外的增量。

“2023 年无疑是恢复性发展

的一年，作为经济、社会发展变化

晴雨表之一的白酒行业，在未来

的商务宴请、商务馈赠、日常交际

当中的需要也将会逐渐得以恢

复，并且会逐渐走高，在2023年的

中秋会迎来新的消费热情。”北京

太和金樽文化有限公司总经理杨

金贵表示。

在商超终端，白酒产品也构筑了一条风景线。

白酒企业的触手也伸到了地方春晚。

实际上，根据王军的说法，尽

管今年春节动销加快，但由于今年

春节比往年早，再加上之前的“阳

流”限制了出行，今年春节的总体

销量相较于往年来说提升并不大。

杨金贵也表示，北京中高端白

酒市场的节前火热程度并没有出

现，只能用不温不火来形容。但今

年的春节销售季有望会延续至元

宵节前后，节后的“返京潮”“开工

潮”带来的“拜年潮”，会使提前离

京的大部分人群在开工后依然有

补偿性需求。

东吴证券也认为，因为今年春

节时间较早，节前部分婚宴、寿宴、

年会等因时间较紧延后至春节后

举办，同时部分年会、单位聚餐、商

务宴请等或将在正月开工以后逐

步增加，这部分回补性需求有望在

元宵节前后进一步延续春节动销，

推动渠道补货需求的增加。

“全年复苏主线清晰，我们对

全年持乐观态度。白酒行业长期

消费升级趋势不变，2023年消费场

景和消费意愿有望逐步恢复，复苏

主线清晰，整体呈现弱动销和慢复

苏逐步加快的态势。”东吴证券在

研报中表示。

蔡学飞也认为，随着疫情防控

措施的持续优化，未来白酒品牌化

与品质化消费趋势明显，中国名酒

在宴席、礼品与商务等市场的需求

依然旺盛。

动销热潮有望延续

蔡学飞认为，随着疫情防控措施的持续优化，未来白酒品牌化与品质化消费的趋势明显。


