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2025 年，除消费品“国家补

贴”之外，电商巨头针对即时零售

业务的“补贴大战”也在同步上

演。

网经社电子商务研究中心发

布的《2025年电商“三巨头”千亿

补贴押宝即时零售》显示：以阿

里、美团、京东为主的即时零售竞

争正进入到白热化阶段，三大巨

头为在流量、声浪上压倒对手，不

惜投入巨资“补贴”——预计未来

一年内向市场投放超过 1000 亿

元的补贴。

这场针对消费品领域的“补

贴大战”，围绕着“即时零售”这一

新兴业态而展开，在具体做法上，

采用平台补贴、让利消费者的形

式而推进。

白酒业同样不可避免地卷入

“补贴大战”，但是，基于诸多白酒

类产品正处于“挺价”之中的现

实，其难免有左右无法兼顾的尴

尬。

电商巨头推“千亿补贴”，白酒能否借势而起？
酒业在原本就致力于“挺价”的同时，又不得不参与“补贴”，
这虽然带来了短期销售的高涨，但是对其价格体系的长期冲击，却是不得不面对的问题。

本报首席记者 杨孟涵 发自北京

浙江省数字经济学会理事、网经社

电子商务研究中心特约研究员陈以军

认为，补贴大战的本质既包含“流量争

夺”，也涉及“生态重构”。对于阿里、美

团、京东三大巨头而言，补贴大战能够

提升平台的活跃度和订单量，进而实现

流量转化的快速增长。

网经社电子商务研究中心特约研

究员、新质生产力产业联盟秘书长段积

超则认为，补贴大战的本质是履约生态

话语权重构——巨头们将通过这场竞

争，强化对本地商品池、仓储节点、运力

调度算法三大基础设施的掌控力。

补贴大战助力平台完成生态转型、

生态进化的同时，是否对生态链条上的

其他环节也一样友好？

浙江数字化发展与治理研究中心

方向负责人、浙大管理学院院长助理王

小毅认为，补贴大战过度聚焦低价竞

争，会导致资源集中于流量争夺而非服

务升级，挤压商家利润、挤压其他环节

正常的发展空间。

事实上，这一态势也被有关部门所

看到。今年5月，市场监管总局已经约

谈三大平台，并明确要求，避免“以补贴

扭曲竞争秩序”，自查价格是否低于合

理成本。

除了对于补贴大战可能扭曲竞争

秩序的担忧之外，业内外对补贴大战的

短期流量是否能转化为“长期效应”也

有存疑。以白酒业为例，在诸多主流名

酒类产品价格承压的背景下，为了维护

与商家的合作关系以及为各级合作伙

伴留存足够的利润空间，也为了维系自

身的品牌形象，名酒企业多采用“挺价”

的形式来维护大盘。

厂家积极“挺价”，但商家则在“库

存压力”下低价甩货、加速现金流，导致

价格秩序逐渐不稳，价盘愈来愈向下。

而如今，电商巨头推出“补贴大战”，以

击穿价格线的极致低价来吸引消费者，

更对线下秩序造成了新的冲击。

补贴大战恐进一步冲击白酒价盘

今年618电商节庆期间，多个电商

平台针对名酒类产品给出所谓“百亿补

贴”的优惠，严重冲击了白酒业的既定

价格秩序。

在此期间，飞天茅台受关注度最

高。在今年飞天茅台价格动辄在2000

元左右徘徊的情况下，电商平台如何售

卖？

据了解，618期间，几大电商平台

所售卖的53度500毫升飞天茅台，其

标示零售价多在2099元-2200元，加

上电商平台的“百亿补贴”后，其售价接

近甚至击穿2000元/瓶的价格线，部分

平台补贴后价格为1970元/瓶。

与即时零售相关的外卖平台，也同

样加入这种价格大战或者补贴大战，

618期间，某外卖平台自营店铺飞天茅

台53度/500ml单瓶售价为2000元以

下；52度/500ml的第八代五粮液价格

达到了900元/瓶以下。

为何电商平台将战场设定在了即

时零售之上？中国广告协会学术与教

育工作委员会委员、网经社电子商务研

究中心主任曹磊指出，即时零售整体市

场规模将接近20000亿元，是继零售电

商、跨境电商、大宗品电商、生活服务电

商、私域电商之外，电商的最后一个“万

亿级”存量市场。

正因为即时零售前景广阔，才吸引

了电商巨头的巨额投入。据悉，今年以

来，阿里、美团、京东三家平台累计将会

投入近千亿元补贴，这几乎接近2024

年8月上线至今消耗的国补。

对此，网经社电子商务研究中心特

约研究员郑吉昌分析了几大巨头在即

时零售领域上竞争力的短长，他认为，

美团的优势在于长期深耕本地生活服

务，其将通过补贴大战，稳固自身在即

时配送领域的领先地位，强化“万物到

家”的概念，将餐饮优势延伸至全品类

即时零售。

阿里在即时零售领域的布局更多

是为了修复电商基本盘，应对竞争挑

战。借助整合饿了么、飞猪等业务，实

现电商与本地生活服务的协同，打造

“远场电商+近场零售”的全场景消费模

式。

京东则依托自身强大的供应链优

势，尤其是在3C家电等品类的供应链

管理经验，试图通过即时零售拓展新的

业务增长点。

三家巨头平台各有所长，也各有所

图。不过，巨额补贴的投入，为三家平

台带来短期流量和校正即时零售模式

的同时，也给合作企业、商家带来了不

一样的影响。对酒业而言，在原本就致

力于“挺价”的同时，又不得不参与“补

贴”，这虽带来了短期销售的高涨，但是

对其价格体系的长期冲击，却是不得不

面对的问题。

白酒业，“挺价”还是补贴？


