
白酒加盟 白酒定制

产品名称 白酒加盟 白酒定制

公司名称 安徽省老贡酒业有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 安徽省亳州市谯城区古井镇开发区

联系电话  13135474999

产品详情

货，仅接受预订。 飞天茅台的紧俏，使得市场价格也随之“水涨船高”。五粮液、洋河、汾酒、郎酒、
泸州老窖等知名品牌亦纷纷跟进，进行提价，争相挤入白酒涨价梯队。 今年6月份上市的第八代经典五
粮液，当时公布的终端建议零售价为1199元/瓶，仅仅两个月时间，现在的终端零售价已上调至1399元，
上调了200元。 8月2日，泸州老窖国窖酒类销售股份有限公司亦下发新调价通知。通知显示，38度、52度
国窖1573经典装计划外分别提价30元每瓶。其中38度国窖1573建议团购价为680元每瓶，终端建议零售价
为799元每瓶;52度国窖1573建议团购价为919元每瓶，终端建议零售价1099元每瓶。另外鉴于国窖1573产能
呈现饱和，2019年8-9月52度及38度国窖经典装产品配额按扣减30％执行。而在上个月的7月18日，国窖就
对旗下另外两款低度产品43度、46度国窖1573进行停货与提价。加之本次提价，国窖1573经典装实现全系
提价。 更早些时候，四川郎酒核心产品青花郎酒，在宣布停货后也发出涨价通知。自6月1日起，4款青
花郎酒将上调单瓶出厂价。据悉，根据四川郎酒公司规划，郎酒将青花郎的目标零售价设定为1500元/瓶
，计划在3年内6次提价来实现。 汾酒亦发布了中高端产品青花汾酒的涨价通知，其中53°青花30汾酒终
端建议零售价将分两次上调75元，达到788元/瓶。 毋庸置疑，涨价已经成为白酒行“一群人的狂欢”。
争夺“千元高端带” 品牌白酒整体忙涨价背后的原因何在？ 白酒评酒委员李红表示，“一方面是受到茅
台酒涨价的带动效应；另外各生产要素的成本在增加，例如原料、人工等；此外渠道的分销成本在增加
，和国际上其他蒸馏酒的价格相比，中国白酒的售价并不低，但是各环节的赢利并不多。” 此外，伴随
着茅台价格“飞天”，也为后方大军腾出了千元价位空间。而“千元带”正是各知名品牌轮番涨价的目
标所在。 食品行业分析师朱丹蓬指出，随着白酒市场消费结构升级，很多酒企希望通过涨价来实现品牌
价值的提升，同时争夺目前较为空缺的千元价格带市场。“高端白酒希望借涨价进一步拉开和区域酒企
的距离，以抢夺茅台涨价之后腾出的千元档市场空间。” 而高端白酒产品涨价至千元以上的底气又是什
么？对此业内人士普遍认为，高端酒长期处于供小于求的状态，使其具有更强的议价能力，此外高端白
酒通常具备一定收藏价值和金融属性，尽管涨价但对价格不太敏感的高端酒客户来说，影响并不大。
事实上，不止是高端白酒品牌，不少区域品牌亦盯上了“千元带”这块诱人的大蛋糕。 例如，今年年初
，作为四特酒旗下高端系列产品，四特十五年45°、52°两款产品分别提价80元/件、300元/件，提价后4
5°四特十五年终端零售价为808元/瓶，52°四特十五年终端零售价为968元/瓶，打响高端保卫战。今世
缘同样选择继续发力高端产品，今年3月份在春糖期间高调发布高端国缘水晶v系，其中v9的价格突破200
0元。 不过，更多冲击千元的高端产品仍面临有价无市的尴尬。例如，在天猫旗舰店上，52°四特十五
年售价已达到了1098元，但月销仅为13瓶。原价3576元的今世缘国缘v6大促价仅售1788元，月销却显示0



。 风险与机遇齐飞
那么，对于某些中低端品牌来说，为了走高端化，为何明知会面临有价无市的风险，仍旧有意为之？ 在
李红看来，这种做法，在中国的白酒企业间，其实很普遍，其主要目的是为了做企业形象。高端产品是
建立在高品质的基础之上的，高品质是高实力的象征，中低端品牌推出高端甚至特高端产品，就是为了
表明自身企业是有能力生产出好酒的，这对其走量的产品来说，是有正面促进作用的。 不过，大家也不
难发现，“常言中的消费者买涨不买跌”、“稳定的消费群体基础”、“高端产品消费者对价格敏感度
并不高”亦常常被作为不少品牌涨价的依据。 李红对此表示否定，“白酒市场是一个充分竞争的市场，
白酒的价格主要由市场决定，企业涨价一定要理性，做好充分的调研工作，保证企业的平稳可持续的发
展，要充分了解自己产品的主要消费群体，这些人为什么喝自己的白酒，是出于价格的原因，还是品质
或品牌的原因，具不具备不可替代性，不同的情况，涨价后对消费者的粘性是不一样的，不能一概而论
。” 事实上，企业给产品定价是门学问，需要依靠不是跟风，而是理性分析，如果做不到不可替代性，
涨价有可能对企业产生许多负面的影响。比如高端产品的很大部分的消费群体主要是企业的商务接待，
为了表达对客人的尊重，往往会选择价位比较高的白酒，这些企业其实也是在乎产品价格的，因为企业
的商务接待用酒用量大，企业的总体用费高，传统渠道的产品，价格非常透明，如果太高，接待企业其
实也有会其应对方法，如定制酒，这些定制酒通常是市场上没有的产品，价格不透明，扫码价可以很高
，但是实际价格并不一定高，这既能满足接待企业对客人的尊重，又能降低企业的接待开支。 说到底，
品牌产品涨价的根本目的是为了提高企业的利润。白酒的销售价格构成包括五个部分，分别是变动工业
成本，商业成本，固定成本，企业的利润和上交的税收，或许提高利润不一定单纯地依托涨价，有效降
低各种成本同样也是一条有效途径。杨琳 高端白酒到底“高”在哪儿？ 白酒评酒委员李红表示，高端白
酒在市场上呈现出来的是高价白酒，按照白酒的终端售价，白酒可分成六个档次，分别是低端白酒，价
格在30元/500ml；中低端白酒，价格在30—100元/500ml；中端白酒，价格在100—300元/500ml；中高端白
酒，价格在300—1000元/500ml；高端白酒，价格在1000—3000元/500ml；超高端白酒，价格在3000元以上
/500ml。 按照正常的逻辑来说，白酒的高价格是建立在品质、品牌和需求的基础之上的，这三者缺一不
可，否则只能是有价无市。光有品质没有品牌知名度，也难以卖出高价；有品牌，但是品质不行，也是
很难长期支承其高价的；有品质、有品牌，但是没有市场需求，也只能是有价无市，销量上不来。 因此
，尽管中国白酒的涨价声音不断，每瓶过千元的白酒产品有好多，但为了保持良好的发展，企业一定要
做好品质，维护好品牌声誉，也要针对市场需求，做好充分的调研分析，不能盲目涨价。13135474999
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