东财食饮 _ 周更新第66期 长沙、川渝白酒及黄酒调研反馈 260913 260913_原文
2026年09月13日 22:08
发言人1   00:00
主要还是在于整个的经济还是比较偏弱，包括说很多企业它的效益并没有明显的修复。所以说可能从销商的反馈来看，即使是偏新兴的这种产业，它并不是说没有用酒的需求，只是说它在于整个企业的规模和人员体量偏少的情况下，其实是但是不足以弥补像之前的传统经济企业的这种经济活动的频次和数量的。然后从价格的表现来看，其实近2到3个月整个淡季这种头部单品的价格都比较稳定。包括说从年初以来，其实飞天的价格就是在整体是企稳上涨的一个状态。那近两个月的话，像五粮液，包括1935年这些产品，它在于供给端的这种低库存和请假的措施下，其实产品的价格也有一定的上涨。当然可能这个阶段更多的是因为低库存和空货的一个原因，可能后面实际的价格表现也要等到中秋国庆之后这种旺季的一个检验。

发言人1   01:02
但是从经销商的这个反馈来看，其实今年以来或者说今年整个二季度以来，其实价格稳定性比往年会好很多。那么从渠道的一个状态来看，一个是由于这种头部产品它的价格的稳定性会好很多，所以其实经销商对于价格的这种压力会小很多。另一个是可能有部分相对头部产品的经销商。我们其实可以观察到他从去年整个打款或者说资金链还是有一定压力。到了今年他的状态更多于在于说觉得这类代理的主要产品它可能赚钱，会说盈利水平有所明显的降低，或者说大部分产品处于一个不挣钱的状态。所以说其实从经销商的反馈来看，我们认为请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   01:58
经销商的整体压力其实跟去年相比是有一定情况的好转的。去年可能有大家可能也可以观察到有一些经销商他有这种资金链断裂，或者说没有办法打款的一个风险。今年其实经销商的矛盾点更多的是转向在于说不挣钱。所以从经销商的状态来看，还是相对比较低迷。但是像去年资金压力这么大的情况，其实是有明显的缓解的。另外的话这个阶段其实大部分的经销商可能还是以产品的一个去库存瘦身为主。

发言人1   02:30
当然大部分的经销商，尤其是偏中大的经销商，他为了维持自己这种团队的运转，其实也在这个阶段还是在积极的转型。比如说可能有一些经销商他在积极的挖掘这种线上的带货，或者说本地生活的推广，或者是说置换部分品牌来代理一下一些开发产品，包括说黄酒这种情况来维持团队的正常的运转。那从整体白酒的情况来看，我们认为这个阶段其实不管是市场还是说经销商以及厂家对于这种需求的偏弱，其实都有明显的一个反应。

发言人1   03:09
然后这个阶段其实旺季的动销可能暂时体现的不是特别明显。但是结构上我们认为整个中秋国庆它的大众消费，包括说走亲访友的礼赠还是会相对比较稳健。然后往后的话可能更多的是观察1到2个旺季，不同产品它价格的一个表现，以及价格企稳后，其他产品是不是可以逐步的找到这种动销的一个价格区间。然后从厂家的反馈来看，其实在这两周可能大家也观察到像五粮液，包括老窖，其实针对厂家，针对经销商的打款都提出了一些政策。更多的是其实这个阶段厂家也是在以份额为先，给到了一些费用补贴，或者说打款的这种降价的一个表现。所以这个阶段整体来说，其实还是会往头部品牌进一步集中的一个状态。

发言人1   04:02
然后我重点说一下黄酒的这个情况。我们本周其实不管是线上还是线下，也走访了一些这种经销商以及厂家的一个人员。从这个阶段来看，其实不管是经销商以及市场对于黄酒的一个关注度都是有明显的一个提升的。包括近几个月其实大家可能也观察到，像这种黄酒的厂商也先后与茅五剑，包括说四川的一些知名的茅台大商签约。然后古月龙山在上周也是跟岳强推出了一个联名的一个新品。所以说两家公司其实在全国市场的这种布局都是有一个加速的状态。

发言人1   04:43
这个底层的逻辑或者说背后的一个原因还是在于对于经销商来说，黄酒是当前重要的一个利润补充产品。像目前其实高端黄酒，它的渠道毛利至少是在30%以上。那白酒的话可能只是有少部分的产品有一个微利的状态，即使是中档。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130的黄酒，它其实也有接近双位数的一个毛利。

发言人1   05:12
所以说其实这么多年以来，从经销商的板块来看，其实黄酒并没有说让经销商亏钱。他只是可能前几年因为代理的是中低档的产品为主，所以它的毛利率比过去几年的白酒会低一些。但其实一直是一个盈利的状态的。另外的话从整个品类的这种差异化的角度来看，其实近几年这种偏低度健康，包括说月底的这种消费，它本身是在提升的一个状态。黄酒本身从文化底蕴，包括说这种饮用的舒适度和适口性来说，都是相对比较好的。所以这几年其实通过这种厂家的工艺改善和技术升级，比如说主动的过滤掉一些杂尘的情况下，其实整个黄酒的类的口碑也是有所改善的那从经销商的反馈来看，我们认为这个阶段其实可能重点的还是在于说有产品整个有利润的补充，以及品类有差异化的一个情况。所以可以帮助经销商来拓展他们拓展或者说维系之前的这种高中高档的群体。

发言人1   06:22
比如说，像过去他以高端白酒来对接一部分群体的情况下，那这部分群体他可能本身有一定的这种一度和养生的这种需求。在这个时候其实通过中高档白黄酒产品的补充，可以更好的来维护这么一个客户的粘性。那之前其实黄酒本身，还是以偏中低档的产品为主，所以说在之前没有合适的这么一个产品来对接这部分高端群体的情况下，这两年其实不管是蓝瓶还是国酿，都是一个非常好的一个产品的补充。

发言人1   06:56
然后从经销商的角度来看，我们认为这个阶段可能还是以观察招商铺货会比较重要。因为这个阶段其实经销商反馈的这种复购率，包括说动销情况，可能整体的参考意义并不强。原因在于这个阶段中高档的黄酒，它更多的还是以这种圈层培育为主，也就是说它本身选择的客群是偏针对性的。所以说可能他通过品鉴会的这种集中的培育推广的形式，可能有些经销商他反馈的复购率是比较高的，甚至有接近80%。

发言人1   07:32
可能也有一些市场，它还是以这种自己主动膜拜或者说推广的形式为主。这个时候他反馈的这种复购率或者说转化率会比较偏低。所以说这个时候其实从经销商的反馈来看，他的动销和复购的差异是非常明显的那在目前整个高档黄酒，它可能整体的体量都是在三四个亿以内的情况下，其实在这个阶段高档红酒的它的动销和复购并不是特别的具有参考性。但是我们认为相对来说比较积极的一点在于，从经销商的反馈来看，整体不管是消费者对于这种中高档黄酒的接受度，还是说经销商自己的积极性，其实这两年都有明显的提升的。比如说以川渝市场为例，其实还是偏典型的白酒大臣。那黄酒的经销商可能相对比较稳定。但是我们也看到这几个月也陆续落地了一些白酒的经销商。

发言人1   08:30
其次是，两家公司在这种市场的培育，其实今年也会更加的积极。除了说借助这种高端白酒的经销商资源来转化之外，其实对于偏中低档和年轻化产品的渠道的推广也是在加剧加速。也就是说这个时候厂家他一方面是通过圈层运营的方式来培育澜庭国酿这种高档产品。另一方面他也在借助渠道商，或者说像饮料、黄酒、啤酒经销商来推广这种年轻化的一些单品，包括在大学城这些地方做一些自营的这种活动。所以其实从厂家以及经销商的这种积极性和实际上市场培育的动作来看，都是有一个明显的加速的。

发言人1   09:17
另外在重点说一下经销商的这个呃利润补充的这一轮情况。我们认为其实这个阶段可能补充利润是非常重要的一个因素。原因在于其实之前的黄酒企业整体体量还是偏小，两家公司都是不到20亿的一个体量。包括说过去可能还是集中在江浙沪区来进行一个销售，可能省外也有一些偏中低端红酒一直以来的布局。

发言人1   09:44
那这一轮的话，其实通过经销商的这种加入，对于整个黄酒品类的培育是有非常大的一个作用。一方面是客群是非常直接的。也就是说白酒经销商他们其实手里掌握了非常多的这种高端客户的资源，以及他们也非常了解整个高端酒的品类需要怎么来培育和推广。这一个阶段的话，其实经销商的加入对于消费氛围带动是非常重要的。另外的话从整个低度和月底的情况来看，我们认为这个阶段其实黄酒的还是具备一些独特的优势。以及说其实从高档黄酒来说，对于年份的这种概念还是比较重要。从目前来看，其实有老酒留存，以及有这种比较大的这种基酒储存的企业并不多。所以说目前头部企业还是有这种先发的优势在。

发言人1   10:41
然后整体来看，我们认为黄酒还是这个阶段，相对来说有具备比较确定性扩张的一个品类。短期可能更多的是在于企业的这种招商的一个加速，以及经销商本身加入这个行业之后对于消费氛围的带动。中长期来看的话，整个品类它的。健康化和低度化的趋势还是一直在延续的。从经销商和消费者的反馈来看，其实目前中高档黄酒的这种是口径以及影后舒适度还是明非常好的。所以说行业的这种改善和复兴还是在持续的。关于节奏上，我们认为这个阶段可能重点的还是看全国市场的一个招商铺货，以及说在目前高毛利的情况下，经销商的一个加入的情况。明后两年可能更多的还是在于消费者的一个培育，以及后续实际上对于这种动销复购的一个反馈，具体是怎么样的。

发言人1   11:39
然后总结一下，我们认为这个阶段可能白酒来看，大家对于这种需求端的偏弱都有一个比较明显的反馈。但是其实经销商的状态比去年相对好一些，原因在于说去年可能资金的压力确实比较大。今年其实大家的这种诉求或者说考虑的点更多在于说盈利水平的下降。其实对于金资金的占用已经相对比较小了。另一个是其实这个阶段厂商对于份额，包括说弱需求的这种认知还是比较清晰。所以往后可能行业的集中度会进一步的提升。

发言人1   12:17
然后从动销的实际反馈来看，本周对于动销的这个反应暂时不是特别明显。原因在于旺季的不管是订单还是说大家消费的集中都会更加的加剧。然后黄酒的话是这个阶段从经销商和消费者以及厂家反馈都会更加积极的一个状态。原因在于对经销商来说，可能更多的是利润补充和产品的一个置换。对于消费者和企业来说，更多的是整个行业的复兴和基督化之后企业的积极作为。

发言人1   12:48
然后以上是我们本周在长沙和川渝地区调研的一个主要的一个反馈。然后往后的话我们也会积极的组织这种电话会。如果有需要具体的反馈的情况，也欢迎各位领导随时跟我们联系。

发言人1   13:02
以上就是我们本周对于酒类调研的一些汇报。感谢各位领导，下午的时间，感谢大家参加本次会议。用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门APP领取会员体验，祝您工作顺利，再见。
