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酒经·品酒论道6 中国酒
周刊Chinese drinks

weekly

■ 邓贤辉

今年上半年，各行各业都被疫情“泼冷

水”，酒业也不例外，但我们注意到光瓶酒这

颗火苗却未被浇灭，反而在“冷”环境下酝酿

出了一股新热能。而且从 2017 年至今，光瓶

酒发展理念也经历了多次变革，如今呈现的

光瓶酒竞争格局仍有继续洗牌的趋势。

2020 年，值得我们再次审视光瓶酒这一

正从刚需到“刚健”的朝阳品类。

01.光瓶热潮“高八度”
我们说光瓶热“高八度”，

并不是空穴来风，而是归

结于光瓶酒在行业不断

攀升的实实在在现象。

首先，近一年来头

部酒企的动作频繁，

其中仅川酒光瓶势力

就好戏连连。去年末

郎酒股份旗下单品顺

品郎焕新上市，由此郎

酒“兼香”战略形成“大

瓶+小瓶”的光瓶酒互补矩

阵。

2019 年秋季糖酒会期间，

舍得酒业举行了主题为“有品质·敢

简单”的新品上市发布会，正式推出其首款高

线光瓶酒———沱牌特级 T68。
泸州老窖在绿波二曲换新升级，以“新

瓶+新酒”延续国民光瓶酒的典范之外，还悄

然推出了泸小二精酿版，借此继续抬高价格

区间。

其二，徽酒光瓶在 2020 上半年异常热

闹，安徽皖酒集团在疫情后推出百年皖酒特

曲，喊出“我们负责用心酿一瓶特曲，你负责

踏实前进，不负韶华!”的口号向消费者致敬。6
月，古井贡酒新推市场终端价为 45 元/瓶的高

线光瓶酒产品“古井贡酒·老瓷贡”。迎驾贡酒

推出 70—80 元价位带生态迎驾;3 月 15 日，金

种子酒业用一场别开生面的“云发布”推出高

线光瓶酒“颍州清纯”、4 月 30 日金种子酒业

再次高线光瓶“种子清纯”。

耐不住寂寞的名酒光瓶在高端产品涨价

潮中，也刮起了自己的涨价风。5 月 1 日起，42
度玻汾终端标牌价为 49 元，上调 2 元;53 度玻

汾终端标牌价为 58 元，上调 3 元，玻汾正式

站上了 50 元价格带;5 月 16 日起，陕西西凤

酒营销管理有

限公司将对综

合产品统一上

调供货价，对 5
月 16 日前收到货

款且已提交需货申

请的按原价执行，老

绿瓶位列其中……

而从成长路径来看，光瓶

酒可谓是在稳定中爆发增长。

2017 年来，由行业首次出现的光瓶酒领

袖大会带火话题后，光瓶酒的热度就不再减

退。今年上半年虽然受到了疫情黑天鹅的重

创，但在步入后疫情时期之后，在地摊经济、

夜间经济的共同助力下下，光瓶酒增长态势

逐步恢复。牛栏山、江小白仍是消费者炙手可

热的产品，尖庄、玻汾、顺品郎不甘落后，奋起

直追，在后疫情时期野蛮生长……

智邦达(中国)营销管理咨询有限公司董

事长张健表示，光瓶酒是各个品牌一个长期

角逐发展的赛道，近年来光瓶升级，各大名优

品牌的加入，使整个光瓶市场更加热闹的同

时也向光瓶酒提出了“高品质、高性价比、高

颜值”的新要求。

02.新环境与新讯号
光瓶酒继续换“芯”
近日来，杜绝餐桌浪费再次成为社会大

众关注的焦点，全国各地积极开展“光盘行

动”，理性消费观念在社会环境熏陶下再度被

重视。

将理性消费纳入酒行业，近日，中国酒业

协会发布了《消费回归理性，光瓶酒不再“低

端”》一文，旨在为光瓶酒正名，改变行业、消

费者对光瓶酒低端的认知。在快讯君看来，消

费者对于光瓶酒的定位需要时间来培育，比

如光瓶与低端不划等号，光瓶是一种“裸露”

的包装形式的认知等，都是各个品牌需要持

续灌输的理念。

近年来，消费者对高性价比的追求，特别

是后疫情时期，消费者理性认知对的提升，将

光瓶酒再次推向了风口之上。从最近几年行

业的认知来看，光瓶热潮其实质是光瓶酒抢

占低性价比盒装酒市场份额的过程，低性价

比的盒装酒已经在酒企面前“失宠”，“上位”

的正是火热的光瓶酒。

从成长路径来看，北京卓鹏战略咨询董

事长田卓鹏就将光瓶酒的发展历程(十年为一

个周期) 划分为三个阶段：2000-2010 为大众

光瓶的繁荣期，以牛栏山、老村长为代表;
2010-2020 为时尚光瓶的繁荣期，以江小白、

一担粮、花间、光良、何干、红星蓝瓶为代表;
2020 年后未来十年将是高端高线光瓶的繁荣

期，整个光瓶市场将呈现价格多元化、品类多

元化、消费场景多元化的趋势。

因此现阶段，光瓶酒品牌及相关企业也

要做好“换芯”准备，高端光瓶酒所考验的是

品牌的综合实力，只有品牌、品质与营销热度

等元素都能完全匹配，才能让光瓶酒产品实

现再一次的破圈与升级。

对此，田卓鹏也表示在面对疫情打击和

品牌竞争下，各个名酒企业也拉开了反击序

幕，从高端扩容到腰部扩容再到高线、高端光

瓶扩容，进行市场保卫阻击;高端酒向名酒集

中、光瓶酒更加活跃成为酒业的宏观现象。

03.趟过深水区，前方是什么?
作为白酒产业的重要品类，光瓶酒对于

企业、经销商、消费者都有一段特殊的记忆。

作为最贴近普通消费者的民酒，光瓶酒的前

景不可小觑。不少业内人士认为，它将是白酒

行业中又一个值得争夺的新高地。

酒水行业研究者、中国酒业智库专家欧

阳千里看来，光瓶酒的热潮，是光瓶不断升级

缩影。伴随着喝酒频次、人均饮用量均下降，

再加上疫情防控的常态化，消费增长有所放

缓，但商务消费及大众消费依旧旺盛。消费分

级中仍有消费升级，高端消费聚焦极头部品

牌，光瓶消费朝着“名、优、新”集中。

光瓶热潮下，光瓶酒的巨大潜力，也让部分

企业热衷效仿，但结果却不尽人意。尽管越来越

多的光瓶酒出现在市面上，然而很多却只是昙

花一现。面对这一现状，我们不得不发问：市场

需要那么多光瓶酒吗?答案是不需要。

中国消费市场进入品质时代，高品质成为

市场刚需，品质消费既是趋势更是要求。抛开价

格因素，品质仍是消费者追求的最高目标。

对消费者而言，在品牌与品质的选择上他

们掌握绝对的主动权。消费者越发理性，首先是

为冲动消费买单情况逐渐递减，其次是不会轻

易改变自己对心仪产品的信仰。为光瓶酒买单，

看中的是高性价比; 为心仪光瓶产品买单是看

中了其“品质+品牌+口碑”综合结果。

对于企业而言，培养一个新产品相比较

于维持存量市场现有产品的难度更大。鉴于

此，快讯君认为，光瓶酒在脱去了华丽的外衣

时，也必须拔高内在品质才更能俘获消费者

的芳心。大势之下，未来以“品牌+品质”为支

撑的高线光瓶或将成为持续增长的新品类。

纵观当前火爆的光瓶产品都有它自身突

出的优势。以品质为代表的牛栏山，以品牌为

代表的玻汾、泸州，以创新为代表的江小白，

以渠道为代表的牛栏山、老村长……

能够通过品类优势、颠覆性的创新和市

场营销孕育出一款具有影响力的核心单品，

需要在品质、品类、文化等各个方面深度融

合，这也是能在市场长久立足的核心竞争力。

抱团过冬的
国产葡萄酒能否逆袭？
■ 赵述评 魏茹

对于酒企而言，疫情既是措手不及的变

数，亦是衡量企业发展的严格考官。随着上市

公司半年报的接连披露，国产葡萄酒也终究未

能抗住疫情的重压，11家上市、挂牌酒企营业

收入增幅全数下滑，8 家葡萄酒企净利润出现

亏损。而上市酒企业绩低迷，仅是国产葡萄酒

整体不景气的缩影。据中国酒业协会的数据显

示，今年一季度，全国规模以上葡萄酒企业销

售收入下滑近半成，利润下滑将近一倍。

目前中国葡萄酒行业仍处在深度调整

期，在进口葡萄酒冲击之下，叠加疫情影响，

国产葡萄酒生存越发艰难。值得关注的是，商

务部启动对澳大利亚葡萄酒反倾销调查，无

疑让国产葡萄酒缓一口气。在业内人士看来，

从行业发展趋势来看，2020 年应该是国产葡

萄酒的谷底，但从整体环境来看，国产葡萄酒

即将迎来利好，预计从明年将呈现上扬曲线。

行业业绩积弱
纵观国内上市及挂牌葡萄酒企，张裕仍

一家独大，营业收入占比超半数，净利润甚至

高于 11 家酒企总利润。记者梳理 11 家国产

葡萄酒企半年报发现，张裕实现营业收入

14.02 亿元，占比总营收 65.29%; 净利润为

3.07 亿元，为 11 家酒企总利润的二倍之多。

而细观其余 10 家葡萄酒企，营业收入全数下

滑，9 家酒企净利润下滑，8 家酒企净利润为

亏损状态。

伴随疫情好转，由于商务活动和聚饮还

在恢复之中，国内葡萄酒市场仍处于波动恢

复期。数据显示，2020 年 1-6月，全国葡萄酒

产量 12.71 万千升，同比下降 30.15%;销售收

入 44.86 亿元，同比下降 28.92%; 利润实现

1.13 亿元，同比下降 63.06%。

对此，易久批副总裁殷凯告诉记者，自

2011 年起，国产葡萄酒长期稳健发展，2013
年左右出现微幅调整，而在近几年出现整体

回调属于正常现象。而受疫情影响，葡萄酒消

费场景停滞，业绩下滑也难以避免。

受困现金流转
国产葡萄酒在上半年的业绩低迷，均以

“受疫情影响”而一言概之，但产量下滑、经营

不善实则由来已久。

记者梳理葡萄酒企上半年财报发现，7
家经营活动现金流量净额为负，5 家酒企存

货增加，6 家酒企预收账款为空白。其中，ST
中葡存货高达 15.02 亿元，经营活动产生的

现金流量净额为-2248.70万元。对此，殷凯告

诉记者，近年来国内葡萄酒市场进入深度调

整期，葡萄酒消费逐渐下滑，导致库存长期积

压，系列问题叠加体现在酒企经营业绩上。

现金流下滑，库存积压，国产葡萄酒便不

约而同地转向借贷。公开资料显示，今年 8
月，ST 威龙刚刚勉强从借贷纠纷、违规担保

等事件中脱身，但四成股份已被拍卖，日后发

展仍是未知数。同月，通葡股份再度因借款问

题被实施风险警告，由“通葡股份”变身“ST
通葡”。同时，中葡控股股东国安集团及其一

致行动人所持股份，在去年历经 20 轮冻结及

轮候冻结，而主要原因同为金融借款合同纠

纷。此外，原歌酒庄也因陷入两笔借贷纠纷导

致酒窖被查封。

在资深葡萄酒从业人士李欣新看来，国

产葡萄酒企业为了获得现金流，通过股权质

押等方式进行借贷，到期难以偿还或被冻结。

同时，国产葡萄酒的销量并非看上去的光鲜，

部分葡萄酒企的产品并未进入市场流通，大

多用来抵押债款。但靠融资获得的现金流只

能救急，而不能从根本上解决企业的流转问

题，当销量难以提升，企业资金流不能形成闭

环，以债务来支撑运营风险很高。

筹谋触底反弹
事实上，国内葡萄酒行业数据已经自

2017 年起接连下滑，寻求自救是众多企业的

筹码焦点。

根据国家统计局数据显示，2020 年上半

年，葡萄酒累计产量为 12.7 万千升，同比下

降 30.2%。2019 年全年葡萄酒的产量为 45.1
万千升，同比下降 10.2%。2018 年全年葡萄酒

的产量为 62.9万千升，同比下降 7.4%。2017
年全年葡萄酒的产量为 100.1 万千升，同比

下降 5.3%。

长期陷入调整期的国产葡萄酒也开始寻

求自救，外部环境的利好也将为国产葡萄酒

企雪中送炭。公开资料显示，中国酒业协会召

集宁夏、新疆、北京等国内 11 个葡萄酒产区

召开论坛，推动“国人喝国酒”倡议，同时张

裕、长城、王朝等国内 5大葡萄酒企业负责人

也首次“抱团”集体带货。此外，商务部启动了

对原产于澳大利亚的进口相关葡萄酒进行反

倾销立案调查，也让国产葡萄酒暂时松一口

气，积极筹谋日后发展。

■ 企宣

5 年前，在美国生活了将近 10 年的阿乐

回到国内之后，感到非常不适应。尤其是在谈

业务和朋友聚会时，“喝白酒不习惯，后劲儿

太足。”阿乐并不抵触喝酒，只是，在欧美多年

的生活让他习惯了喝果味酒饮，而不是国内

的传统白酒。

好在，这几年，国内的流行趋势开始往果

味酒上转向，阿乐在与朋友聚会时，工作应酬

时变得轻松了许多。他明显感觉国内的果味

酒消费已经和世界接上了轨。

与阿乐的亲身体会一样，果味酒饮的流

行风潮已经慢慢在国内年轻群体里掀起，果

味酒品牌也逐渐形成了百花齐放、百家争鸣

的热闹景象。

相关数据统计，现如今，中国果味酒产业

已达到千亿规模。新兴的果味酒品牌异军突

起，传统酒业也正在加速向果味酒市场转向。

酒类业内人士表示，果味酒的不断普及，是国

内酒类消费向全球流行靠拢，同时顺应年轻

一代新消费观的一种直观体现。

原来
全世界的年轻人都爱喝果味酒饮

在过去物资匮乏、缺少调味的时代，酒是

难得的饮料，并且种类并不多样。人们喝酒的

形式讲究，且衍生出各种拘谨的喝酒规矩。

如今，酒变得越来越多样化的同时，人们

对酒的认知也越来越深入，酒在人们生活中

的意义也丰富了很多，越来越多的人开始爱

上了果味酒。

据相关资料显示，全球市场中，果味酒的

份额高达 15%-20%，世界人均年消费量达到

6升。

尤其是现在的主力年轻人群，有了更个

性化、多元化的选择。他们已经不在钟情于传

统的酒类，而是钟情于新兴的果味酒。

几年前，葡萄酒在国内流行趋势初露矛

头的时候，苹果果味酒就已经普及在欧美年

轻人的生活中。

虽说，葡萄酒是果味酒中最主要的产品，

但苹果果味酒的地位在果味酒中也占有很高

的地位。比如，除了以葡萄酒闻名的法国，生

产的苹果果味酒也拥有悠久的历史，且久具

盛名。另外，澳大利亚、英国的苹果果味酒产

品也具有很高的市场地位。

在英国，年轻人对苹果果味酒情有独钟，很

多人爱喝一种兄弟牌苹果果味酒，这种酒有多

种口味，柠檬味、草莓味、梨味、野果味、焦糖苹

果味等等，是当下英国年轻情侣的最爱。

在澳大利亚，朝日集团的 Somersby 是最

畅销的苹果果味酒，喜力、百威等品牌也纷纷

入局瓜分苹果果味酒市场。

早在 2008 年，喜力就收购了强弓(Strong原
bow)苹果果味酒品牌，到 2015 年苹果果味酒

销售增长了 51.8%。目前它在英国市场占有率

达到了 80%，同时也是全球畅销的苹果果味

酒品牌之一。

如今，世界各地对果味酒的喜爱度越来

越高。据相关报道称，意大利人、俄罗斯人和

美国人对葡萄酒需求越来越大，日本人除了

爱喝清酒之外，还对荔枝酒和青梅酒青睐有

加，还有德国的李子酒，就连源自于荷兰的白

兰地，曾经最主要的原料是葡萄，后来也增添

了水果类原料。

九千年历史背书的
中国式果味酒打开新市场

在中国，早在 9000 年前的远古时代，祖

先们就已经喝上了果味酒。

那时的祖先们大多过着男狩猎女采果的

生活，采摘回来的野果吃不完，就放在陶坛里

和稻米、蜂蜡之类的东西一起保存起来，放久

了之后陶坛里竟然天然发酵出了一些汁液，

有些胆大的人一尝，这酸酸甜甜的味道打开

了新世界的大门。

这意味着果味酒在国内就有着很深的历

史积淀，如今果味酒再次在年轻人群中掀起

热潮，则无异于一种传承的延续。

据国家统计局数据显示，2019 年全国果味

酒产量约为 165万吨、销售额约为 71.5 亿元，

果味酒市场年消费增长率保持在 13%左右。

果味酒持续升温，也吸引了茅台、五粮液、

泸州老窖等头部酒企纷纷进入果味酒市场。

一时间，国内大大小小的品牌酒厂开始

探索果味中国酒。然而，虽有茅台果酒“悠

蜜”、泸州老窖李子酒桃花醉和五粮液仙林青

梅酒等零星的试水产品出来，但是整体而言

却没有能够叫得响和广受好评的产品打出

来。同样，还有一些小品牌果味酒，却也无法

形成企业规模。

直到 2018 年，新名酒企业江小白推出了

以单纯高粱酒为基酒的蜜桃味高粱酒,这种新

鲜中国酒的口感赢得了很多忠实的用户。

江记酒庄酿酒师介绍,江小白单纯高粱酒

和传统的中国酒相比,口感更接近威士忌和伏

特加这样的国际烈酒，很适合和果味进行搭

配; 冠军调酒师 Andris Reizenbergs 认为单纯

高粱酒与生俱来就带有菠萝和苹果香气，如

果往里面添加果汁或其他味道元素，就会呈

现更多不为人知的风味。

最近，江小白推出了水果味系列新品江

小白果立方，把单纯高粱酒和多种水果进行

了深度融合，白葡萄味、混合水果味等主打产

品果汁含量均在 30%以上，解锁了传统中国

酒的更多打开方式。

有消息称，水果味的江小白系列一经上

线，很快就卖到脱销。在江小白天猫旗舰店水

果味江小白系列酒的评价栏里可以看到，很

多用户评价这款果味中国酒口感和味道都很

好，并且性价比很高，而设计精美的外包装也

受到好评。在小红书、微博等社交平台上，不

少人把自己饮酒的感受，甚至于各类酒和饮

料组合后的口感也分享出来。

一款果味酒不仅能满足人的味蕾，还成

为了年轻人的一种社交话题及社交方式，实

为有趣。

年轻人是果味酒流行的
“生态密码”

为什么果味酒如此受到年轻人喜爱?
作为一种清爽清爽、低酒精的饮料，年轻

人更爱果味酒的原因并不复杂，除了与他们

个人的喜好有关以外，与果味酒本身的优势

也有很大关系。

果味酒自带酸甜口味这是对的年轻人最

有诱惑的地方。

人的味蕾发育是有周期和顺序的。

甜是味蕾觉醒的第一个感受，儿童喜欢

吃糖就是一个很好的证明。酸则是味蕾的第

二重发育。酸酸甜甜，是味蕾天生喜欢的味

道。从本质上说传统白酒与年轻人的口感就

拉开了距离，而酸甜可口的果味酒饮就与年

轻人变得更为亲密。

另外，在饮酒的时候，很多人会发现，传

统白酒相比较果味酒而言显得有些“呆板”，

不仅酒精度数高，味道刺激性强，还在酒桌上

容易让年亲人感受到“拘束”。

“以前经常去北方出差，喝酒的时候规矩

特别多，每次都喝的伶仃大醉。”一位 90 后白

领感叹，当他与朋友聚在南方的音乐餐厅时，

喝几杯果味酒对于他们来说确是一种放松的

感觉。

很多年轻人觉得，传统中国酒透露出的

文化气息不够时尚，有些老土的味道。而果味

酒带来的是一种新的风尚，走进这个圈子让

自己能感受到活力。

“果味酒多喝几杯感觉不到醉，尤其是，

周末喝朋友们一起聊天时，大家都很轻松。”

在国内某世界 500 强企业担任中层管理职务

的孙科说，喝酒能够烘托氛围，但是，喝醉酒

有很容易耽误事情，而果味酒恰恰满足了他

的需求。

孙科的老婆本来不饮酒，但是在一次海

景房的烛光晚餐时，孙科提议让老婆稍喝一

些果味酒来烘托氛围。然而，这让孙科老婆找

到了“真爱”。“有时候家庭聚会、朋友小聚的

时候，她也会喝一些果味酒，吃饭的氛围变得

更好了。”

不同的场景下，果味酒却能发挥出多样

的作用，这种灵活又具有优质口感的酒饮，变

得让更多人接受。

同样，疫情期间，在上海某高校读大三的

鹿漫又多一个朋友圈。闲在家中无事，鹿漫用

家中的果味酒开始与各种饮料、水果进行搭

配，后来她把自己的杰作发到短视频平台，一

时间，受到了很多人的关注。“后来，一些喜欢

自己调配果味酒的网友找到我，我们加了一

个微信群，相互之间交流沟通。”鹿漫说，她和

朋友们尝试把果味酒和其他酒进行搭配，收

获的结果出乎他们的意料。

与传统白酒相比，果味酒的受众群体显

然更广，不管男女老少都能接受。最近的一组

数据也显示，随着疫情后人们社交场景的丰

富，酒类进入持续的上升期，果味酒市场进入

了快速发展时期。

相信在江小白等中国酒企业的尝试下，

中国酒在未来会有更多的创新和突破，我们

期待能够有更多、更好的水果味中国酒摆在

酒架上，更希望果味中国酒能够走到世界的

每个角落。

让全球年轻人没有抵抗力的果味酒
正在中国悄然流行

行业遭受“冷”打击 光瓶酒依旧“热”回应

近年来，酒业圈

的热潮一浪接一浪，除茅

台引领的酱酒热、舍得带动的老

酒热潮外，还有一个不得不谈的议

题———“光瓶热”。之前就有数据显

示，光瓶酒的市场规模在600亿左

右，并保持着每年超过22%的增

长态势，未来 3至 5年甚至有

望规模翻倍，突破 1200

亿。


