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热潮之下 小酒亟待走出区域桎梏

华致酒行拟借投资基金捆绑核心供应商
北京商报讯（记者 薛晨）7月11日，华致酒行

接连发布数则公告，在透露2019年上半年业绩预

告的同时，更向各界宣布了旗下全资子公司西藏

中糖德和经贸有限公司（以下简称“西藏中糖”），

拟与宜宾五粮液农村产业融合发展投资基金管

理有限公司（以下简称“宜宾五粮液基金”）共同

投资设立宜宾五商股权投资基金的消息。而从华

致酒行方面透露的消息来看，该基金将专项投资

于KA渠道供应链管理公司。

根据此次发布的公告，2019年1月1日-6月30

日，华致酒行归属于上市公司股东的净利润将比

上年同期增长40.05%-45.48%，盈利数据在

1.935亿-2.01亿元之间。

从华致酒行方面透露的业绩变动原因来看，

2019年上半年企业的业绩之所以出现上升，一方

面是品牌门店数量增加，另一方面则是华致优选

电商平台拉动效果较为明显；更主要的是，终端

网点的单店销售额提升以及高毛利的主销产品对

利润有较大贡献。

更值得注意的是，西藏中糖与宜宾五粮液基

金之间发起设立的股权投资基金，将KA渠道供应

链管理公司作为主要投资方向。而从华致酒行方

面的回应来看，之所以新成立的基金专注KA渠道

供应链，是因为KA卖场本身便是华致酒行的重要

流通渠道，并且能够与企业目前从事的精品酒水

营销和服务业务协同发展。

北京商报记者注意到，从出资情况来看，西藏

中糖出资额为人民币4000万元，占合伙企业全体

合伙人认缴出资总额的4%。

另外，华致酒行方面在解释西藏中糖与专业投

资机构合作投资KA渠道供应链管理公司时表示，该

合作是为了进一步加强与核心供应商的合作，促进

营销系统扁平化的构建推进，拓宽公司的发展空间，

提升公司整体盈利能力，加快公司战略目标的实现。

泸州老窖调整国窖1573价格

北京商报讯（记者 薛晨）在对旗下产品进行多轮价
格调整之后，泸州老窖再次对核心品牌国窖1573系列产

品的价格进行调整。7月9日，北京商报记者获悉，国窖

1573对不同于常见规格的产品进行了价格调整。业界更

有观点将本次调整视为泸州老窖对国窖1573产品价格序

列的补充，更是为国窖1573经典装“保驾护航”。

北京商报记者从泸州老窖相关负责人处对此次价格

调整进行了核实。从目前透露出的详细消息来看，此次变

动主要涉及到43度、46度国窖1573，以及50ml、100ml、

750ml等规格的国窖1573。相关规格的国窖1573产品从

即日起全部停货；不仅如此，2019年上半年，300万元规

模以下的区域将取消投放，300万元以上的区域将按照每

500毫升大约上涨150元的方式进行调整，其他规格按同

等比例上调；与此同时，国窖公司将根据以上涨幅，制定

可以投放区域的终端配额，以及涨价的时长和步骤。

有观点指出，面对日益激烈的高端白酒市场竞争，泸

州老窖需要将国窖系列以“团队”的态势来应对。国窖系

列价格体系调整完善，能进一步提升国窖品牌价值。

地域属性明显
在青海省西宁市的一家BHG超市

的酒柜前，当地品牌天佑德青稞酒有大

量产品陈列，其中就包括小包装的小酒

产品。除此之外，相对于常规包装的产

品，小酒产品的丰富程度极为有限。在

该超市的酒柜上陈列着椰岛海王酒以

及劲酒等保健酒品牌的小包装产品，而

白酒小酒产品仅看到小郎酒以及五粮

液的歪嘴竹荪酒产品。

北京商报记者在现场询问店员时

了解到，目前店内小酒产品的推广力度

确实不强，专门到店内询问购买其他小

酒产品的消费者数量也不多。这样的情

况，在西宁市内的其他商超内也有或多

或少地体现。

北京商报记者在北京市场了解时

则看到，尽管北京市场上的小酒产品相

对更丰富，在家乐福、永辉等大型商超

甚至是中型超市内，也能看到不同品类

的小酒售卖，但整体产品也多集中在江

小白、小郎酒等全国化较好的品牌上。

与此同时，记者也注意到，在位于丰台

区的多个社区小型超市内，北京本地产

的小酒产品成为店内主流，尤其是价格

较为低廉的二锅头产品。在这些占据数

量大头的产品中，包含了46度、56度

100毫升包装的红星二锅头酒、56度

100毫升装的牛栏山二锅头产品以及低

度数的26度100毫升包装的华都北京二

锅头等。

相对于社区超市，北京商报记者此

前走访的朝阳区爱琴海购物中心永辉

超市内，尽管有超过10种的小酒产品，

但北京本地的二锅头产品依然占强势，

其中包含了42度200毫升包装的北京二

锅头、52度150毫升包装的牛栏山百年

清香型白酒以及售价高至29.9元的42

度150毫升包装牛栏山珍品陈酿。不过

永辉超市店员告诉记者，从销售情况

来看，小酒整体表现一般，店内的江小

白产品有较多年轻人选购。从消费者

的反馈来看，在北京市场表现强势的

牛栏山二锅头，也是常规包装的“白牛

二”最受欢迎，这种情形还衍生至小型

餐饮渠道。

消费场景限制发展
小酒的区域性，不仅在青海、北京

有着具体体现。在贵州，小习酒这样的

产品也拥有自己的消费群，而在外地

却较少能够寻觅到；在四川多个城市，

小郎酒不仅在商超较多，在餐饮渠道

的分布也远高于北京市场。有白酒行

业人士告诉北京商报记者，从目前小

酒板块在市场上的表现来看，区域性

是极为重要的属性，仅有江小白、小郎

酒、小红星等产品能够得以在全国市

场站住脚跟。

对此，白酒营销专家蔡学飞告诉北

京商报记者，小酒本身的使用场景以自

饮和朋友相聚为主，而这样的场景限制

了小酒品类的发展。并且由于传统小酒

本身就是小众市场，盈利能力较弱，因

此众多酒企只是将小酒当作补充产品

来做，这也在一定程度上让小酒难以走

出区域市场。

不仅如此，在调查过程中，北京商

报记者发现，众多小酒产品都主打包装

时尚或配上流行文案。有观点指出，自

江小白的时尚营销方式让产品一炮而

红之后，众多品牌小酒纷纷在时尚化、

年轻化的营销方式以及包装上发力。但

在蔡学飞看来，时尚新型小酒市场对于

企业的IP化塑造，品牌运作能力要求较

高，但很多酒企缺乏相应的经验，这也

为小酒品类发展带来隐患。

餐饮渠道成蓝海
北京商报记者与多家商超的店员

以及餐饮店主进行沟通时了解到，年轻

人成为小酒的重要消费群体。尤其是时

尚营销概念的引入，吸引了年轻消费者

的目光。这其中较低度数的小酒，在餐

饮渠道内有着不俗的表现。对此，有观

点指出，小酒的低度化、时尚化，正是企

业迎合年轻消费者消费多元化趋势的

具体体现。

蔡学飞也对小酒的优势以及在年

轻消费者中的意义进行了进一步说明。

“尽管传统小酒难以承载年轻消费者教

育职责，而时尚小酒本身培育周期长，

盈利前景一般，操作难度大。但从长远

来看，小酒目前的优势是本身符合中

国白酒低度、少量、健康与IP化发展方

向，对于主流白酒具有很强的互补性，

且对于年轻消费群体仍有重大的教育

意义。”

不过，蔡学飞也提醒，目前小酒不

是主流产品，并且对于差异化要求较

高，运作风险也比较大，因此大多数企

业推出小酒产品，只是期望通过尝试

性销售达到占位的目的。更关键的是，

在企业业绩压力较大的情况下，小酒

是一个不错的炒作题材，而且与现有经

销商体系相配合，能够带来直接的经济

效益。

对此，有业内人士指出，小酒市场

依然存在广阔的前景。这种前景不是在

于当前的盈利情况之上，更多是为企业

抓住未来市场带来积极意义。而小酒与

企业核心产品形成的辅助效果，也会是

酒企长期布局的关键所在。接下来，企

业需要从创新打开突破口。包括对于小

酒品质的创新，以及结合中国市场消费

多元化进行品牌创新，最后是进行渠道

模式的创新。

北京商报记者 薛晨

小酒无疑是白酒市场近年来关注的
焦点产品，众多企业也纷纷推出小酒品牌
谋求占据一席之地。然而，北京商报记者
在青海西宁多家商超进行走访时发现，在
北京市场鲜见的天佑德青稞酒产品， 在作
为“主场”的当地市场有着较高的覆盖率。
尤其是在小酒板块， 除天佑德品牌产品之
外，其他品牌产品屈指可数。事实上，从记
者走访多地的情况来看， 除了少数品牌以
外，大量小酒产品仍局限在本地市场，难以
走出特定的区域。业内人士指出，从当前市
场上的产品分布来看， 小酒板块除了江小
白、小郎酒、小红星等品牌，其他基本上都
是区域型的产品。 而小酒产品较小众的市
场、较弱的盈利能力，也在一定程度上限
制了小酒走出区域、迈向全国的步伐。


