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中国酒业创新联盟企业展示

春节过后，白酒企业提价动作频

频，汾酒、剑南春、郎酒、今世缘等多家

白酒企业纷纷宣布提高相关产品的出

厂价或供货价。

3 月初，有市场消息称，从 3 月 15

日起，53 度、42 度汾酒青花 20 将上调

出厂价20元/瓶，渠道市场价格顺延上

调；

2月底，江苏今世缘酒业销售有限

公司发布《关于调整国缘开系订单及

价格体系通知》，涵盖“从3月1日起五

代国缘四开、对开、单开分别上调出厂

价20元/瓶、10元/瓶、8元/瓶，建议区

域市场同步上调终端供货价、产品零

售价及团购价”等内容；

另有市场消息称，自 3 月 1 日起，

52°水晶剑南春（500ml）每瓶上涨 15

元。

次高端集中涨价，酒企布局未来的战略考量？
目前，千元以下价格带并未形成占据主流份额的“领军”品牌，
在“内卷、分化、集中”的行业发展态势下，该价格带仍是“兵家必争之地”。

本报记者 苗倩 发自北京

近年来，随着品牌集中度的不断

提升，白酒次高端市场竞争不断加剧，

但部分品牌仍呈现出逆势增长的态

势。

在1月3日举行的“2024今世缘发

展大会”上，今世缘酒业股份有限公司

副总经理胡跃吾提出，国缘聚焦300元

～800元价格赛道，以主开系六开、四

开、对开进行全国化一体布局，致力于

成为行业千元以下第一梯队品牌。

今世缘酒业2023年三季报显示，

出厂指导价300元/瓶以上的特A+类

产品实现营业收入54.41亿元，同比增

长 25.24% ，占 公 司 收 入 比 重 为

65.06%。其中，国缘四开在苏酒次高

端价格带站稳脚跟，并有走向全国化

的潜力；清雅酱香国缘V9向高而立，

积极抢占高端价格带。

2024年，是今世缘过百亿、挑战全

国化的关键之年，也是向2025年挑战

营收150亿元目标进发的关键节点，此

时，对肩负全国化一体布局的国缘主

开系六开、四开、对开进行小幅涨价，

从长远看，是对品牌形象升级、开启后

百亿时代的战略之举。

对于国缘开系的涨价，国信证券

分析指出，“提价进一步梳理了产品价

格体系，彰显了公司管控价盘的决

心。”

尽管终端面临库存高企的销售压

力，但业内人士指出，无论是国缘开系

还是水晶剑南春等单品的价格上涨，

既是企业敢于“亮剑”的市场行为，也

是企业出于“稳价盘”的市场考量。

52°水晶剑南春为剑南春旗下的

百亿畅销单品，据悉，自3月1日起，

52°水晶剑南春（500ml）每瓶上涨15

元，春节旺季期间发布3月涨价消息，

对此，有渠道人士指出，一方面，剑南

春有意拉动经销商在春节旺季前的订

货量；另一方面，也是防控经销商在淡

季低价进行甩货或者串货，以维护既

定的产品价格。

对于次高端产品的集中提价，针

尖营销咨询公司总经理朱朝阳给出了

“战略提价”的解读。

朱朝阳表示，此轮提价，从市场端看，

是消费升级与健康意识提升、目标人

群老龄化等因素的叠加效应，“少喝

酒、喝好酒”成为消费共识，白酒行业

销量下滑，结构向上已经成为既定的

事实，酒企是出于长线考虑，提前布

局，提价是企业布局目标市场的战略

行为；从渠道端看，近一年多来，名酒

库存高企、渠道推力不够，相关提价举

措可以进一步梳理产品价格体系，彰

显企业管控价盘的决心；从消费端看，

提价部分可用于消费者拉动，从而提

高消费者的自点率，增加企业与消费

者的互动及黏性，例如，某款产品涨价

20元，这20元或可用作投放消费者红

包来使用。

1月，今世缘酒业接待华泰证券、

华鑫证券等来访，其对“未来的判断”

表示，“现在市场风险比较多，但是我

们相信经济向好的趋势不会改变。未

来的白酒行业可能是20-30家企业集

团瓜分最主要的白酒市场份额，我们

会保持战略定力，努力争先进位。”

业内普遍认为，2024年，酒业市场

的“既分化又集中”的程度将走向纵

深，存量市场下的消费培育，显得尤为

关键。

存量消费下，酒业要进行新的消

费培育，从茅台打造的“茅粉节”，到五

粮液推出的“哈尔滨冰雪节消费者互

动活动”等，向名酒企业的营销动作看

齐，打造与消费者互动的消费场景，在

场景互动中为消费者提供情绪价值。

就像朱朝阳提出的，“白酒特有的

社交属性决定了其品牌塑造的重要

性，产品购买决策还取决于消费场景

及他人的认同，所以，企业要根据自身

定位目标人群及消费场景做传播推

广，要具有针对性，精准定位。同时，

要挖掘品牌文化，做品牌背书，讲产品

故事，围绕品牌定位多种手段与方式

拉高品牌势能，让品牌更有生命，更能

引起消费者的共鸣、共情。”

强分化下，涨价也是为了挺价53度飞天茅台的终端销售价格，

堪称全行业的“定价之锚”。

2023年11月1日，茅台官宣上调

53度贵州茅台酒（飞天、五星）出厂价

格，上调幅度约为20%，53度飞天茅

台酒出厂价格由969元上涨至1169

元。时隔6年，飞天茅台提高了出厂

价，但并未涉及终端零售指导价，且未

形成其他名酒的竞相跟涨。

时隔近3个月，五粮液方面传出

涨价消息，自2月5日起，五粮液核心

大单品第八代五粮液出厂价上调50

元，从969元提高至1019元，涨价幅

度约5%，但终端零售价未作调整，仍

为1499元。

据不完全统计，53度飞天茅台、第

八代五粮液占据了高端市场70%～

80%的市场份额。“品质认可+品牌认

知”是形成高端动销的主力因素，如果

没有品牌的积累和消费领袖的培育，

很难形成高端动销。

此次茅台、五粮液的提价，并未引

起千元价位段产品的跟涨，北京多泽

科技有限责任公司CEO耿爽分析认

为，“茅台、五粮液虽上调出厂价格，但

是没有调整终端销售价格，是基于市

场库存高企、价格倒挂的终端表现”。

耿爽给出了一组数据，2016年～2021

年，白酒消费均价从47元/升涨到了

85元/升，是因为大家生意好做了，赚

到钱了，消费升级了，一瓶酒销售700

元～800元，主打商务宴请场合消费，

如今，这些消费场景慢慢变少了。

近年来，千元以上高端消费被53

度飞天茅台、五粮液普五牢牢占据主

流份额，千元以下价格带并未形成占

据主流份额的“领军”品牌，在“内卷、

分化、集中”的行业发展态势下，千元

以下价格带仍是“兵家必争之地”。

千元以下价格带仍缺领军品牌
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