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光瓶酒指没有包装盒、消费者可直

接看到瓶身的酒。

相较于塑料袋装啤酒代表新鲜，白

酒的外包装则更多承载了包括情绪价

值、社交价值、纪念价值在内的附加值，

而从本质上来说，光瓶与否和品质、价

格、消费场景等因素并无直接关联。随

着消费的理性回归，场景的变化、人群

的代际、消费理念的迭代，白酒的“椟”

与“珠”之间的固有关系被打破。

本文主要探讨供需双方对光瓶酒

市场升级的支撑，并对光瓶酒供需两端

的市场参与者画像进行了拆分。我们

认为，在供需双方的共同作用下，光瓶

酒市场方兴未艾，持续升级有支撑。

光瓶酒呈爆发式增长，如何打通供需“堵点”？
光瓶酒进一步撕下低端、低品质等负面标签，其消费人群亦已经扩展到白领、精英阶层、
学生群体、新型农民工群体、新商务接待等各个消费阶层。

本报特约撰稿人 刘畅 张东雪 童杰 发自北京

从老一代、中生代和新一代消费

者对消费者画像进行粗略拆分，消费

端对光瓶酒升级的支撑力仍足。

对于老一代白酒的忠实消费者来

说，在经历过长时间的一线名酒和省

级名酒品牌的精神消费后，随着该部

分消费者年龄渐长，政商务消费场合

出现的频次下降，用酒需求也逐渐回

归本质，为高性价比的光瓶酒带来机

会；

中生代的白酒消费人群一定程度

上保留了上一代消费者对酒水品牌和

饮用习惯的传统认知，但在饮酒需求

上更加追求精神消费和实质消费的平

衡。中生代消费者经历了光瓶酒从低

端低价位向名酒高价位、高性价比的

转移，导致中生代对光瓶酒的印象不

再单单是“低端化、低品质、便宜酒”，

对光瓶酒的观念有别于上一代；

新生代消费者的消费能力相对较

低，且对新鲜事物的接受度更高，美观

和品质较好的光瓶酒更易在年轻消费

群体中获得一席市场，为创新白酒产

品带来机遇。目前，光瓶酒消费群体

正逐步从70后80后向90后95后过

渡，年轻人逐渐成为光瓶酒新一代意

见领袖。90后95后的消费观念更为

超前，有更好的消费实力，高线光瓶的

兴起将较好地迎合新兴消费群体的产

品需求。

综上，我们认为需求端的消费升

级势头不改，供给端马太效应下格局

更加良性，光瓶酒结构性繁荣有支

撑。2012年“三公消费”以及“限酒

令”等政府管控出台后，高端酒发展受

阻，叠加行业产能过剩，部分产品价格

虚高，严重远离消费者，远离正常的白

酒消费需求的问题也更加凸显。得益

于此，次高端白酒迎来发展，同时，头

部名酒纷纷“下探”完善产品矩阵，入

局低端酒市场，供给端的新鲜血液为

大众酒带来成长。

随着行业不断调整，政府自上而

下，通过供给端的繁荣为大众酒带来

的机会红利削减，但消费端自下而上

的消费升级韧性不改，赛道扩容吸引

玩家入局。

在光瓶酒市场不断扩容、竞争驱

动产品创新和升级的背景下，光瓶酒

市场方兴未艾，持续扩容与升级有支

撑。（刘畅系华福证券食饮商业首席分

析师，张东雪、童杰系华福证券分析

师）

消费端对光瓶酒升级的
支撑力仍足

为了判断支撑光瓶酒市场升级的

背后支撑，我们进一步拆分了供需两端

的市场参与者。

供给端的玩家可大体分为5类，其

各自不同的特征为光瓶酒赛道的升级

提供了不同的助力：一是以玻汾、尖庄

为代表的品牌名酒“下探”布局，品牌溢

价为其光瓶酒产品价格提供支撑；二是

区域名酒虽难以走出基地市场，但在区

域内口碑较好、渠道力强，对布局高线

及高端光瓶酒提供支撑；三是江小白等

新派玩家入局，包装与营销更加时尚

化，吸引价格敏感性更低的年轻消费

者；四是已形成较强品牌认知的大众光

瓶酒龙头，如牛栏山、红星等，积极迎合

提价风口，对价格更高的新品加速布局

铺货；五是以过去东北地产二锅头为代

表的无品牌、价格低、规模较小的光瓶

酒加速出清，份额让出。

在供给端，新国标对酿酒工艺提出

更高的要求，叠加高粱、玉米价格2017

年以来走高，纸壳、玻璃价格亦整体保

持上行，成本上行推动价格提升。成本

提升带动的价格提升在无品牌、规模较

小的光瓶酒厂身上体现得更明显。

需求端，从量价角度分析，量降价

增是长期趋势。其中，量降系：一是消

费人群基数下降：随着我国人口增速放

缓、人口逐渐老龄化，白酒的消费人群

规模持续萎缩；二是白酒代际渗透率仍

需提升：渗透率的提升在于打开新的增

量市场，扩大影响范围。根据里斯咨询

调研，10度左右的酒最受年轻人偏爱，

64%的Z时代受访人群认为白酒不适

合年轻人，当前虽有江小白等小酒在年

轻群体中成功破圈，但整体而言，白酒

对年轻消费群体的吸引力仍然不足；三

是单次消费量下降：随着大众健康意识

的增强，“少喝酒、喝好酒”成为趋势，国

人的饮酒量在减少。

价格持续提升的驱动力包括：随着

经济发展和我国人均可支配收入水平

的提高，群众消费能力和消费水平的提

高，品牌和品质意识的增强，即使是大

众酒，消费者也会倾向于选择有品牌和

质量好的产品，愿意为此付出溢价。

拆分需求端的消费者画像，光瓶酒

消费者不断趋于多元化、年轻化、城市

化。过去光瓶酒的主流价格带在30元

以下，其核心消费人群以中产及以下居

民和农民工阶层为主。

随着消费趋势的变化和白酒行业

的发展，在政策端“新国标”为白酒的品

质提供了清晰、直观的衡量标准的催化

下，光瓶酒进一步撕下低端、低品质等

负面标签，其消费人群亦已经扩展到白

领、精英阶层、学生群体、新型农民工群

体、新商务接待等各个消费阶层，为

50～100元和100元以上价位的光瓶

酒消费带来了消费空间。

驱动光瓶酒升级的支撑因素：供需两端

光瓶酒近年来增势较好，酒质更优

的名酒光瓶正成为原先消费盒装酒客

群饮用、待客选择，高线和高端光瓶酒

市场不断扩容。

根据中国酒业协会的数据，光瓶酒

市场规模由2014年的400亿元增长至

2021年的988亿元，复合年均增长率

为14%，远高于白酒行业整体增长率

2%，预计2024年光瓶酒市场规模将达

到1500亿元。在光瓶酒的增长中，高

线光瓶酒的增长尤其明显，根据《2019

年中国光瓶酒营销白皮书》，未来百元

以内将被高线光瓶取代，100元～200

元价位段将是名酒光瓶和品质光瓶的

主流市场。

光瓶酒市场不断扩容，高线光瓶酒增势突出


