
行业呈现回暖态势 挤压式增长特征明朗

次高端白酒将从“保份额”进入“抢份额”

本报实习记者 常佳瑞

在高端白酒不断提价以及消费升级的趋势下，白酒消费结构特征逐渐发生变化。 在民生消费和商务用酒场景下，兼具品牌以及价格优势的次高端白酒产品成为很多消费者的最优选择，次高端白酒迎来新的发展空间。

业内人士表示，随着白酒行业回暖趋势的明朗，行业集中度提高是趋势，一线和二线龙头对区域品牌的挤压将成为行业发展的一大特征，次高端白酒从将“保份额”进入到“抢份额”的贴身肉搏。

次高端白酒是动态概念

2016年，高端白酒市场出现明显回暖，并出现了一波涨价潮。 其中，茅台价格涨势凶猛，2016年上半年每瓶价格是900元，国庆节后则涨到1000元/瓶，11月为1080元/瓶，到了春节则接近1200元/瓶。 虽然节后小幅下跌，但目前茅台一批价已站稳1100元/瓶，各地零售价基本在1200元/瓶以上。 五粮液2016年以来同样多次涨价，普通五粮液的出厂价从2015年的659元/瓶上升到739元/瓶。 高端白酒的价格带上移，促使次高端白酒价格带重构。

次高端白酒概念目前备受关注，但白酒价格带密集，价格带之间重叠交错，因此对次高端的定位也存在多种说法。 安信证券认为，次高端主要是脱离一线高端阵营的名酒厂，包括剑南春、郎酒、汾酒等，有些高端名酒的子品牌如水井坊、品味舍得、梦之蓝等也定位于次高端。

同时，次高端产品定位还存在区域性差别。 谏策咨询分析师司胜军表示，根据实际调研情况看，在山东地区300元/瓶的白酒就算次高端；在中高端为主的安徽省，300元至500元/瓶算次高端；而在西北地区如甘肃、新疆等地，500元/瓶左右才算次高端。 这是由不同地区的酒类消费结构和消费习惯所决定。

白酒营销专家晋育峰告诉中国证券报记者，目前次高端白酒价格带之所以存在多种说法，实质是因为次高端是一个动态概念，通常会随高端白酒价格区间的变动而变动，且次高端不如高端或中低端白酒价格带的相对固定，市场更为动态。 一般意义上说，次高端白酒是指出厂价300元至500元/瓶的这一区间，并得到更广泛的认同。

有专家告诉中国证券报记者，在2014年以前，茅台价格峰值达到1500元/瓶，白酒各个价格带产品呈现出共同繁荣的局面。 当时次高端跨度普遍是从500-800元/瓶。 随着茅台价格从1500元/瓶滑落至900元/瓶左右，高端价格重心下移造成挤压，次高端白酒价格带分崩离析。 专家表示，与前次相比，本轮次高端价格带跨度不大，也可能是在茅台、五粮液价格持续上升后，次高端产品起到了更高性价比的替补作用。

晋育峰向记者指出，在目前的白酒品牌中，主导产品处于这一价格区间的企业包括洋河股份、郎酒、汾酒、剑南春、水井坊等；部分企业主导产品并不在这个区间，但其子品牌属于这种定位，包括舍得、古井贡、口子窖等。

中金公司研报指出，目前洋河股份和剑南春作为定位准确的市场龙头，其定价合理，市场开拓全国化水平相对较高；水井坊、沱牌舍得等价格调整相对滞后，消费群数量和全国化水平有待提升；古井贡酒和口子窖的次高端品牌营收主要来自安徽市场。

呈现挤压式增长特征

酒业专家告诉记者，在上一轮白酒黄金十年发展过程中，消费场景主要是政务用酒，拉动高、中、低档全渠道齐增长，但价格泡沫大。 在限制“三公消费”的情况下，白酒消费场景转为民生消费和商务用酒，品牌份额趋于集中，高端、次高端产品价格泡沫逐渐被挤出，中低端价格带白酒面临严峻的局面。 在中高端白酒涨价以及消费升级的推动下，次高端区间白酒产品获得了增长动力。

随着茅台零售价格一路狂飙，五粮液、泸州老窖等加入到涨价阵营，高端白酒价格呈现全面上涨态势。 在行业人士看来，高端白酒价格是行业的价格天花板。 高端酒不断提价，也为其他白酒产品的价位打开更大的空间。 在此背景下，次高端的市场容量将越来越大。

根据中金公司的数据统计，截至2016年，200-500元/瓶白酒产品的市场规模只有180亿元左右，与500元以上高端市场的540亿元规模相比仍然存在较大差距。 这也显示出次高端产品的增长潜力巨大。

次高端白酒产品市场得以复苏，消费升级与产品升级是其中的重要原因。 沱牌舍得相关人士此前对记者表示，随着消费升级加快，更多消费者有能力消费高价酒，400-600元/瓶价格带市场份额将逐年提升，看好次高端白酒发展。

从价格带来看，白酒的消费升级主要体现在低端的淘汰和中端以上的爆发。 以安徽市场为例，招商证券的调研显示，安徽市场10-20元/瓶的低端纸盒酒在市场上数量减少很快，消费者宁愿选择一些价格稍高、没有盒子的光瓶酒，或者五六十元的酿造酒，低端酒的淘汰效应正在显现。 作为徽酒的代表，往年古井贡都是以80元/瓶价格款为主打产品，而鸡年春节，120元/瓶、200元/瓶甚至更高级别产品呈现爆发式增长。 国泰君安预计，春节期间，古井贡整体增长15%左右，超额完成任务；汾酒1月销售增加20%；剑南春增长20%以上。

消费升级为次高端白酒的增长提供了良好的环境。 业内人士预计，到2020年，次高端产品在白酒市场占比将由2015年的2.6%提升至8.2%，销量复合年增长率达25%。

消费升级之下，消费者品牌意识加强，也为次高端的增长提供了助力。 随着消费者的品牌意识越来越强，品牌酒更多挤占了杂牌酒的原有份额。 晋育峰指出，从全国范围来看，白酒品牌集中度提高是趋势，一线和二线龙头对区域品牌的挤压越来越明显，未来的增长更多是挤压式增长。

在挤压式增长中，次高端白酒的品牌优势开始发挥作用。 中金公司指出，与高端白酒相似，品牌为次高端产品加高了竞争壁垒，龙头公司的地位短期内在规模和品牌力上难以受到强有力的挑战。 而居民200-500元/瓶价位的需求仍然集中于主流品牌，包括梦之蓝、水井坊、舍得、剑南春等。

在民生消费和商务用酒场景下，有牌子作为“面子” 、有价格作为“里子” ，成为很多消费者的最优选择。 中金公司认为，在这一点上，次高端白酒具有优势。 在整体白酒品类中，次高端产品性价比相对较高，一方面具有类似高端品牌的品质和知名度；另一方面价格却优惠得多。 在高端品牌总体产能平衡的情况下，高端品牌的简单提价不能解决消费者对销量的增长需求，反而一定程度上抑制了消费者对高端品牌的需求，这在客观上为次高端产品的增长提供了机会。

紧跟白酒龙头提价步伐

晋育峰指出，从投资角度看，洋河股份、山西汾酒、沱牌舍得、古井贡、口子窖是上市公司而受到关注；但站在更广阔的的行业角度看，次高端白酒市场主要是洋河股份、郎酒、剑南春、汾酒之争。 紧跟着白酒龙头的提价步伐，进入2017年，几大次高端白酒巨头也开启了涨价节奏。

1月5日，四川古蔺郎酒销售有限公司下发《关于红花郎系列产品及郎牌郎酒价格调整的通知》，对红花郎系列产品以及郎牌郎酒出厂价格进行全面调整，其核心单品出厂价上涨幅度为10%。 同时，剑南春水晶剑实际出厂价每瓶提高10元，烟酒店的成交指导价提高到370元/瓶。

1月20日，沱牌舍得营销公司发布了价格调整通知，对52度、38度和42度舍得酒的供分销商及终端渠道价、团购价、分销商及名烟名酒店团购价进行了提价。

2月28日，四川古蔺郎酒销售有限公司再次下发价格调整的通知函，3月1日起调整红花郎系列核心联盟商价格。 2月25日起，红花郎系列产品正式执行2017年新调整后的出厂价格，青花郎取消所有配赠政策。

对于郎酒等企业的提价，有酒业人士指出，2016年下半年到2017年上半年，对于名酒企业而言是难得的提价窗口期，目前销售业绩已经完成，预付款充足，又受到资本市场的青睐，为次高端白酒企业提价创造了机会。

但次高端涨价和去年高端白酒的涨价模式不同。 有专家分析指出，郎酒和剑南春都算次高端的霸主。 现阶段茅台、五粮液价格上去后次高端也有了提价的动力；这些产品前几年多被挤压，市场运作比较谨慎，同时涨价也是维持品牌地位的需要。

此外，各类原材料的上涨也是酒企提价的原因之一。 经销商期望涨价，市场原料涨价等创造了涨价的氛围，高端、低端品牌涨价给次高端创造了涨价环境。 随着次高端价格空间扩容，可能引发新一轮次高端品牌的涨价潮。

在涨价的同时，为抢占此轮发展机遇，多家次高端白酒企业在规模提升和渠道建设等方面纷纷发力。

郎酒集团董事长汪俊林指出，2016年郎酒市场尤其是中高端产品进一步恢复，同时，对中低价产品进一步清理，减少产品，单品控制在20个以内。 2016年郎酒集团做了重大调整，将与酒有关的产业全部整合到四川郎酒股份有限公司，为上市做准备。 郎酒集团计划郎酒股份在2019年上市。

剑南春2016年提出了“百亿”目标。 水井坊则大力推行新的模式，直控3000个核心终端门店，原本14个扁平模式市场在2016年已有12个转化为新的模式。 随着白酒行业回暖的趋势明朗，次高端白酒从“保份额”进入到“抢份额”的贴身肉搏。
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古井贡酒 积极开拓全国市场

古井贡酒是徽酒的代表之一，安

徽白酒市场规模200亿-300亿元之

间， 同时安徽白酒市场属于相对封闭

的内部竞争型市场，古井贡酒、口子窖

等前六大品牌占有近50%的份额，形

成较高的地域壁垒。

从2015年收入分布来看， 古井贡

酒的省内与省外收入之比约为3/2。

2013年-2015年收入和利润复合增速

均为7%左右， 在行业调整过程中，除

茅台以外唯一每年增长的大型酒企。

在安徽省市场表现看，100元/瓶

价格带以上占据30%的份额。 其中

100-300元/瓶价格带上， 古井贡酒和

口子窖二者市场份额预计超过60%。

长江证券分析指出， 大众消费升级倒

逼行业集中度提升， 古井贡酒是核心

受益品牌。 当前古井贡酒占省内市场

约15%份额， 未来随着消费升级其份

额或有2-3倍提升空间。

长期以来， 公司毛利率位于行业

前列，但净利率水平偏低。长江证券认

为，公司处于全国化初期，费用投入偏

高，盈利潜力有提升空间。

■ 公司点评

水井坊 核心产品维持较快增长

水井坊于2013年底推出定位更低

的臻酿8号， 满足300元/瓶左右需求，

性价比优势明显。臻酿8号脱胎于井台

瓶，整体价格带下移，销售收入和现金

流大幅好转，费用投入更为精细，利润

率逐步回升。

招商证券市场调研显示， 目前臻

酿8号和井台系列销售额占比超过

80%。 臻酿定价低于井台，扣费用后实

际出厂价格210-220元/瓶，终端成交

价300元/瓶左右，渠道利润丰厚。 2016

年公司各区域都保持较快增长， 华东

区域增速约为30%-40%，华南区域增

速翻倍， 传统华中市场增速也保持

20%以上。 2017年全年增长有望延续

30%以上。

国海证券预计， 未来几年公司上

述核心产品仍有望维持较快增长。 随

着消费升级持续，300-500元/瓶次高

端价格带白酒仍有增长潜力。 目前公

司在核心市场的渗透率仍然不高，未

来有望稳步提升。

山西汾酒 “壮腰行动” 显成效

山西汾酒是“老四大名酒”之一，

也是名酒中少见的清香型代表， 品牌

认知度高。从2016年开始，山西汾酒提

出“壮腰行动” ，2017年山西汾酒将着

力打造200-300元/瓶价格带的腰部

产品，弥补此价格带产品的空白，提升

整体竞争力。

根据安信证券调研，公司1-2月

销售向好， 预计有20%左右增长，省

外青花20年以及省内金奖陈酿20年

增长突出。 安信证券认为，公司内外

部环境继续改善，山西省内经济复苏

带动大本营市场需求回暖；省外市场

受益于渠道开拓和持续市场投入。

在次高端白酒继续向好背景下，公

司以青花系列为代表的次高端单品

销量增加， 后续将带动公司业绩的

加速提升。

国海证券指出，汾酒作为清香型

白酒的龙头，在环山西地区具有很强

知名度，且在河南、陕西、内蒙古、山

东当地没有强劲的竞争品牌。 汾酒

夯实省内及周边基础后， 发力省外

中高端市场， 将有利于提升公司整

体盈利能力。

（任明杰）

白酒行业两极分化严重

□本报实习记者 常佳瑞

茅台、五粮液以及众多次高端白

酒企业赚的盆满钵满的同时，中低端、

区域性酒企的业绩则不容乐观。 业内

专家表示，从整体来看，白酒行业两极

分化严重，中低端、区域性酒企面临发

展压力巨大。

区域酒企面临困境

从*ST皇台发布的2016年业绩预

告看，公司预计2016年归属于上市公

司股东的净利润为-1.60亿元至-1.

50亿元。青青稞酒2016年业绩快报显

示，公司实现营业收入14.37亿元，较

上年同期增长5.4%，实现归属于上市

公司股东的净利润2.16亿元， 较上年

同期下降6.36%。 这样的业绩在白酒

一片红火的市场表现中透露出一些

寒意。

以上两家公司都是区域性白酒企

业。 区域白酒又被称为“地产酒” ，在

白酒产量中占比高。 以白酒生产及消

费大省山东省为例，国家统计局发布

2016年全国规模以上白酒企业完成

酿酒总产量1358.36万千升。 其中，山

东省白酒年产量112.64万千升， 位居

全国第3位。 但山东省内无白酒龙头

企业，几乎每个县级市都有自己的白

酒厂；3亿元规模以上的企业仅有10

多家，10亿元以上的酒厂凤毛麟角。

景芝酒业作为山东省规模较大的酒

厂，2016的目标是25亿元， 其次是花

冠、扳倒井、琅琊台等。 “一个县市养

活一家酒厂” 可以反映山东省区域酒

发展现状。

随着一线名酒市场下沉，严重挤

压二、三线酒企的生存空间。 作为地

方酒企，偏安一隅的“岁月静好”被打

破，一场“市场保卫战”在区域酒和全

国性的名酒间展开。

在2016年8月的山东省糖酒会

上，多位酒厂的负责人表示，“销售压

力很大，竞争很激烈。 ” 酒业分析师司

胜军指出，名酒对区域酒的压力体现

在区域下沉、渠道下沉、档位下沉、费

用下沉、人员下沉等，造成区域酒企原

有赖以生存的主流价格段受到严重冲

击，山东省市场上的代表是120元/箱

的泸州老窖、沱牌系列等。

专家表示，以五粮液为例，其构

筑了从零售价10元到800元/瓶不等

的价格金字塔， 在各个价位上均有

子品牌，区域品牌面临的是五粮液子

品牌的全档位挤压。 这些子品牌中，

五粮醇、五粮春、尖庄、五粮特曲等由

企业主导运营， 产品销售良好并持

续增长。 此外，茅台集团也成立了独

立的营销公司来运营茅台王子酒、

茅台迎宾酒、贵州大曲、华茅、赖茅

等产品， 酱香酒随着茅台热销而快

速增长。

除了市场份额被挤占， 此前一轮

发展的过快扩张也给区域酒企造成了

较大的资金压力。

区域酒企有哪些出路

虽然区域性白酒面临的压力巨

大，从市场的反馈来看，并非没给区域

酒留下发展的空间。

温和酒业总经理、 酒类营销专家

肖竹青指出， 性价比是区域名酒核心

竞争力。肖竹青预测，未来白酒将产生

两大阵营，一是“面子酒” ，以茅台、五

粮液为主的价高名气大的一线品牌；

二是“里子酒” ，像山东的“温河大

王” 、甘肃的“金徽” 、湖南的“湘窖”

这种物美价廉、性价比高的地方名酒。

区域酒企可以在销售服务、 品牌营销

等方面加大努力， 加深其品牌的消费

体验。 未来的区域白酒行业也将从粗

放的生长态势， 逐渐转变为更加精细

化发展。

业内人士指出， 名酒全国化道路

只是相对加快， 空白区域经销商布局

结束后， 最后拼的还是单个区域的消

费者培育及市场精细化运作。

中国白酒的消费升级和品牌化的

趋势之下，对比一线酒企，区域性酒企

在全国品牌的号召力不强， 往往采取

单品突破战略。业内人士表示，如果能

培养1到2款能够支撑企业正常运营

的大单品作为亮点， 能在一定程度上

狙击名品的扩张。

面临激烈竞争， 被收购也成为中

小酒企、 区域性酒企的一条出路。

2016年以来， 白酒行业并购消息不

断， 包括2016年6月洋河股份以1.9亿

元全资收购贵州贵酒、 古井贡酒以自

有资金8.16亿元对湖北酒企黄鹤楼

51%股权的收购等。肖竹青认为，下一

轮并购或率先从区域酒企展开， 一方

面酒税是向企业所在地缴纳， 地方政

府一般会给本地酒企更多支持； 另一

方面， 表现出色的区域酒企可能会并

购同区域的酒企。

次高端白酒是动态概念

2016年，高端白酒市场出现明显回暖，并出现

了一波涨价潮。 其中，茅台价格涨势凶猛，2016年

上半年每瓶价格是900元， 国庆节后则涨到1000

元/瓶，11月为1080元/瓶， 到了春节则接近1200

元/瓶。 虽然节后小幅下跌，但目前茅台一批价已

站稳1100元/瓶， 各地零售价基本在1200元/瓶以

上。五粮液2016年以来同样多次涨价，普通五粮液

的出厂价从2015年的659元/瓶上升到739元/瓶。

高端白酒的价格带上移， 促使次高端白酒价格带

重构。

次高端白酒概念目前备受关注，但白酒价格带

密集，价格带之间重叠交错，因此对次高端的定位

也存在多种说法。 安信证券认为，次高端主要是脱

离一线高端阵营的名酒厂，包括剑南春、郎酒、汾酒

等，有些高端名酒的子品牌如水井坊、品味舍得、梦

之蓝等也定位于次高端。

同时，次高端产品定位还存在区域性差别。 谏

策咨询分析师司胜军表示， 根据实际调研情况看，

在山东地区300元/瓶的白酒就算次高端；在中高端

为主的安徽省，300元至500元/瓶算次高端； 而在

西北地区如甘肃、 新疆等地，500元/瓶左右才算次

高端。这是由不同地区的酒类消费结构和消费习惯

所决定。

白酒营销专家晋育峰告诉中国证券报记

者， 目前次高端白酒价格带之所以存在多种说

法，实质是因为次高端是一个动态概念，通常会

随高端白酒价格区间的变动而变动， 且次高端

不如高端或中低端白酒价格带的相对固定，市

场更为动态。一般意义上说，次高端白酒是指出

厂价300元至500元/瓶的这一区间，并得到更广

泛的认同。

有专家告诉中国证券报记者，在2014年以前，

茅台价格峰值达到1500元/瓶， 白酒各个价格带产

品呈现出共同繁荣的局面。当时次高端跨度普遍是

从500-800元/瓶。随着茅台价格从1500元/瓶滑落

至900元/瓶左右， 高端价格重心下移造成挤压，次

高端白酒价格带分崩离析。专家表示，与前次相比，

本轮次高端价格带跨度不大， 也可能是在茅台、五

粮液价格持续上升后，次高端产品起到了更高性价

比的替补作用。

晋育峰向记者指出， 在目前的白酒品牌中，主

导产品处于这一价格区间的企业包括洋河股份、郎

酒、汾酒、剑南春、水井坊等；部分企业主导产品并

不在这个区间，但其子品牌属于这种定位，包括舍

得、古井贡、口子窖等。

中金公司研报指出，目前洋河股份和剑南春作

为定位准确的市场龙头，其定价合理，市场开拓全

国化水平相对较高；水井坊、沱牌舍得等价格调整

相对滞后， 消费群数量和全国化水平有待提升；古

井贡酒和口子窖的次高端品牌营收主要来自安徽

市场。

行业呈现回暖态势 挤压式增长特征明显

次高端白酒将从“保份额” 进入“抢份额”

□本报实习记者 常佳瑞

在高端白酒不断提价以及消费升级的趋势下，白酒消费结构特征逐渐发生变化。 在民

生消费和商务用酒场景下，兼具品牌以及价格优势的次高端白酒产品成为很多消费者的最

优选择，次高端白酒迎来新的发展空间。

业内人士表示，随着白酒行业回暖趋势的明朗，行业集中度提高是趋势，一线和二线龙

头对区域品牌的挤压将成为行业发展的一大特征，次高端白酒将从“保份额” 进入到“抢

份额”的贴身肉搏。

紧跟白酒龙头提价步伐

晋育峰指出，从投资角度看，洋河股份、山西汾

酒、沱牌舍得、古井贡、口子窖等上市公司受到关

注；但站在更广阔的行业角度看，次高端白酒市场

主要是洋河股份、郎酒、剑南春、汾酒之争。 紧跟着

白酒龙头的提价步伐，进入2017年，几大次高端白

酒巨头也开启了涨价节奏。

1月5日，四川古蔺郎酒销售有限公司下发《关

于红花郎系列产品及郎牌郎酒价格调整的通知》，

对红花郎系列产品以及郎牌郎酒出厂价格进行全

面调整，其核心单品出厂价上涨幅度为10%。同时，

剑南春水晶剑实际出厂价每瓶提高10元，烟酒店的

成交指导价提高到370元/瓶。

1月20日， 沱牌舍得营销公司发布了价格调整

通知，对52度、38度和42度舍得酒的供分销商及终

端渠道价、团购价、分销商及名烟名酒店团购价进

行了提价。

2月28日， 四川古蔺郎酒销售有限公司再次下

发价格调整的通知函，3月1日起调整红花郎系列核

心联盟商价格。2月25日起，红花郎系列产品正式执

行2017年新调整后的出厂价格，青花郎取消所有配

赠政策。

对于郎酒等企业的提价， 有酒业人士指出，

2016年下半年到2017年上半年， 对于名酒企业而

言是难得的提价窗口期， 目前销售业绩已经完成，

预付款充足，又受到资本市场的青睐，为次高端白

酒企业提价创造了机会。

但次高端涨价和去年高端白酒的涨价模式

不同。有专家分析指出，郎酒和剑南春都算次高端

的霸主。 现阶段茅台、五粮液价格上去后次高端也

有了提价的动力； 这些产品前几年多被挤压，市

场运作比较谨慎，同时涨价也是维持品牌地位的

需要。

此外，各类原材料的上涨也是酒企提价的原因

之一。 经销商期望涨价，市场原料涨价等创造了涨

价的氛围，高端、低端品牌涨价给次高端创造了涨

价环境。 随着次高端价格空间扩容，可能引发新一

轮次高端品牌的涨价潮。

在涨价的同时，为抢占此轮发展机遇，多家次

高端白酒企业在规模提升和渠道建设等方面纷纷

发力。

郎酒集团董事长汪俊林指出，2016年郎酒市场

尤其是中高端产品进一步恢复，同时，对中低价产

品进一步清理， 减少产品， 单品控制在20个以内。

2016年郎酒集团做了重大调整，将与酒有关的产业

全部整合到四川郎酒股份有限公司， 为上市做准

备。 郎酒集团计划郎酒股份在2019年上市。

剑南春2016年提出了“百亿” 目标。 水井坊则

大力推行新的模式，直控3000个核心终端门店，原

本14个扁平模式市场在2016年已有12个转化为新

的模式。 随着白酒行业回暖的趋势明朗，次高端白

酒从“保份额”进入到“抢份额” 的贴身肉搏。

呈现挤压式增长特征

酒业专家告诉记者，在上一轮白酒黄金十年发

展过程中，消费场景主要是政务用酒，拉动高、中、

低档全渠道齐增长，但价格泡沫大。 在限制“三公

消费” 的情况下，白酒消费场景转为民生消费和商

务用酒，品牌份额趋于集中，高端、次高端产品价格

泡沫逐渐被挤出，中低端价格带白酒面临严峻的局

面。 在中高端白酒涨价以及消费升级的推动下，次

高端区间白酒产品获得了增长动力。

随着茅台零售价格一路狂飙，五粮液、泸州老

窖等加入到涨价阵营，高端白酒价格呈现全面上涨

态势。 在行业人士看来，高端白酒价格是行业的价

格天花板。 高端酒不断提价，也为其他白酒产品的

价位打开更大的空间。 在此背景下，次高端的市场

容量将越来越大。

根据中金公司的数据统计， 截至2016年，

200-500元/瓶白酒产品的市场规模只有180亿元

左右， 与500元以上高端市场的540亿元规模相比

仍然存在较大差距。这也显示出次高端产品的增长

潜力巨大。

次高端白酒产品市场得以复苏，消费升级与产

品升级是其中的重要原因。沱牌舍得相关人士此前

对记者表示，随着消费升级加快，更多消费者有能

力消费高价酒，400-600元/瓶价格带市场份额将

逐年提升，看好次高端白酒发展。

从价格带来看，白酒的消费升级主要体现在

低端的淘汰和中端以上的爆发。 以安徽市场为

例，招商证券的调研显示，安徽市场10-20元/瓶

的低端纸盒酒在市场上数量减少很快，消费者宁

愿选择一些价格稍高、没有盒子的光瓶酒，或者

五六十元的酿造酒， 低端酒的淘汰效应正在显

现。 作为徽酒的代表，往年古井贡都是以80元/瓶

价格款为主打产品， 而鸡年春节，120元/瓶、200

元/瓶甚至更高级别产品呈现爆发式增长。 国泰

君安预计，春节期间，古井贡整体增长15%左右，

超额完成任务；汾酒1月销售增加20%；剑南春增

长20%以上。

消费升级为次高端白酒的增长提供了良好的

环境。 业内人士预计，到2020年，次高端产品在白

酒市场占比将由2015年的2.6%提升至8.2%， 销量

复合年增长率达25%。

消费升级之下，消费者品牌意识加强，也为次

高端的增长提供了助力。随着消费者的品牌意识越

来越强，品牌酒更多挤占了杂牌酒的原有份额。 晋

育峰指出，从全国范围来看，白酒品牌集中度提高

是趋势，一线和二线龙头对区域品牌的挤压越来越

明显，未来的增长更多是挤压式增长。

在挤压式增长中，次高端白酒的品牌优势开

始发挥作用。中金公司指出，与高端白酒相似，品

牌为次高端产品加高了竞争壁垒，龙头公司的地

位短期内在规模和品牌力上难以受到强有力的

挑战。 而居民200-500元/瓶价位的需求仍然集

中于主流品牌，包括梦之蓝、水井坊、舍得、剑南

春等。

在民生消费和商务用酒场景下， 有牌子作为

“面子” 、有价格作为“里子” ，成为很多消费者的

最优选择。中金公司认为，在这一点上，次高端白酒

具有优势。 在整体白酒品类中，次高端产品性价比

相对较高，一方面具有类似高端品牌的品质和知名

度；另一方面价格却优惠得多。 在高端品牌总体产

能平衡的情况下，高端品牌的简单提价不能解决消

费者对销量的增长需求，反而一定程度上抑制了消

费者对高端品牌的需求，这在客观上为次高端产品

的增长提供了机会。
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