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目前，光瓶酒按价格分类可以分

成低档光瓶酒（20元以下）、中线光瓶

酒（30元-60元），以及高线光瓶酒（60

元及以上）。低档光瓶酒的主流品牌

为牛栏山、老村长等；中线光瓶酒的代

表品牌为玻汾、绿脖西凤、古井老瓷贡

等；高线光瓶酒的代表主要为各名酒

品牌的下沿光瓶产品，如五粮液的尖

庄、郎酒的顺品郎、沱牌的 T68、泸州

老窖的黑盖等。其中，中线光瓶酒又

可以分成中低线光瓶酒（30 元-40 元

价位段）和中高线光瓶酒（40元-60元

价位段）。

本文将选择从中低线光瓶酒入

手，阐述定位中低线光瓶酒的主力消

费群体分布和消费场景的选择，为该

价位段产品的生产和经销企业以及销

售团队的产品运营提供参考。

谁在喝30+价位段光瓶酒？
饮用中低线光瓶酒的人群并不是以城市外来务工者为主，而是另有其人，
消费场景也并不是以自饮为主，而是以餐饮聚饮居多。

本报特约撰稿人 段礼闯 发自北京

聚饮
从上面阐述的中低线光瓶酒的目

标人群可以看出，中低线光瓶酒目标

人群的饮用场景主要是自饮和同级别

之间的聚饮，其聚集点也多为城市边

缘、老城区、工业聚集区等。发生消费

的节点是一些区域的便利店以及小型

餐饮，特别是工业区和城市边比较火

爆的餐饮店。这些餐饮终端的菜品主

打量大又实惠，其盈利主要靠香烟、酒

水、饮料等，由于光瓶酒很少有人自

带，所以，只要产品尚可，终端一般都

会选择利润较高的品牌来作为主推对

象，加之来这些终端消费的都是周边

的熟客，所以对老板的推荐一般都会

表示认同。

目标消费人群的口粮酒
口粮酒作为目标消费人群的自

饮，一般会选择在家门口比较熟悉的

社区便利店购买，经常去消费的消费

者对终端老板的推荐接受度也比较

高。这就要求中低线光瓶酒生产或经

销企业下功夫，找到和建设这些有价

值的终端网点。

笔者认为，中低线光瓶酒市场建

设的核心指导思想就是要“做精做

多”，也就是要花费大力气做那些有价

值的终端，要把消费场景建设成区域

性品牌高地和聚集性销量节点。

所以，中低线光瓶酒的生产和经

销企业在实际的市场运营中，要找准

目标消费群体，做好消费场景的建设，

只有如此，才能做到资源投入精准，市

场运营协调，开拓效果立竿见影，企业

发展突飞猛进。（作者系华策咨询高级

咨询师）

消费场景发现

中低收入群体中的“讲究”人
笔者经过大量的调研和市场实际

走访发现，目前，真实消费30元-40元

价位段光瓶酒的人群大多为中低收入

人群，年龄在35岁-50岁，男性居多，

与消费低档光瓶酒的消费人群不同，

这类群体虽然收入不高，但其从事的

工作相对轻松，主要表现为出力少、时

间短、稳定性高，有足够的闲暇时间来

休闲以及频繁地聚会（特别是同级别

之间）。

这类人群一般居住在城市边缘、

老城区、工业聚集区等，职业一般为生

产企业的班组长、办公室人员，或当地

有房出租，自己又上班的普通上班族；

或者从事连锁餐饮、娱乐服务的普通

员工等，这一群体是比较注重生活细

节的“讲究人”，但由于收入相对较少，

对产品的价格比较敏感，加之学历和

认知尚可，会综合比较产品的性价

比。另外，由于自饮和聚饮频繁，中低

线光瓶酒将成为其中意的对象。

个体工商户老板
经过调研我们发现，30元-40元

价位段光瓶酒的另一消费群体为自主

创业的个体户老板，这类人群基本不

会购买低档光瓶酒，而是要稍微高一

个档次。另外，由于收入有限、创业不

易，其通常也不会选择价格较高的产

品作为日常饮用的口粮酒。此外，这

类人群消费较为理性，对白酒产品质

量的辨别度较好，喜欢发掘和尝试新

品牌。

城市拆迁户
城市中的拆迁户，有着财产收益

稳定、生活支出少、享受着政策红利的

特点，也因为财产的激增，满足感增

强，休闲娱乐成为其平常生活的主流，

餐饮聚会频繁。尽管固定资产增大

（有多套房产），但其到手的可支配收

入并不高，中低线光瓶正好满足其全

部需求。

从上述论断不难发现，中低线光

瓶酒产品的消费目标人群普遍收入一

般，受价格因素的影响也较大。

寻找主力消费人群一直以来，中低线光瓶酒被人们

看作低档光瓶酒品牌的结构提升产

品，但从目前的市场反应来看，事实并

非如此。

从市场调研的结果和专业访谈的

结论来看，中低线光瓶酒产品产生的

原因有二：

一是部分生产厂家为了提升产品

结构和利润增长需求而研发的产品，

主要是为了逐步替代处于瓶颈期的低

档产品，例如，牛栏山的“金标牛”；二

是部分企业从价格竞争的角度出发而

生产的产品，例如，红星的绵柔蓝八以

及部分模仿汾酒的玻汾而开发生产的

产品。

从全国市场来看，尽管也有极少

部分中低线光瓶酒品牌动销尚可，但

严格意义上来讲，中低线光瓶酒目前

还没有形成较为固定的消费群体和消

费场景。饮用中低线光瓶酒的人群并

不是以城市外来务工者为主，而是另

有其人，消费场景也并不是以自饮为

主，而是以餐饮聚饮居多。

现在来看，市场上中低线光瓶酒

最具代表性的产品有两个，一是牛栏

山生产的“金标牛”，其目标消费人群

被定位为消费结构提升的城市外来务

工人群，消费场景主攻城市餐饮聚饮；

另一个是红星二锅头的“绵柔蓝八”，

主打正宗清香高度二锅头，目标消费

人群为年轻一代消费人群，消费场景

也是为餐饮聚饮。

总的来说，30元-40元价位段的

产品相较于低档光瓶酒和中高线光瓶

酒（低档光瓶酒吸引目标消费者具有

低价和实惠的优势，中高线光瓶酒则

具有大品牌背书的品质优势），其市场

表现相对较差，目标客户群体面相对

较窄，容易受低档光瓶和中高线光瓶

酒市场的挤压，夹缝中生存，其市场爆

量的概率也相对较小。

那么，目前市场上现存的中低线

光瓶酒的主力消费群体和消费场景，

到底该怎样去寻找和定义呢？

要回答上述问题，首先要对 30

元-40元价位段光瓶酒产品做一个产

品价值定位。

从品牌价值角度出发，30元-40

元价位段产品一般鲜有全国化知名品

牌作为主力产品进行生产与运营，所

以，该价位段产品缺乏名品的品牌资

源加持，加之又是光瓶简装酒，所以，

在消费端其也就基本失去了产品的社

交属性；

从产品价格角度出发，30元+价

格段产品与目前光瓶酒主力消费群体

的收入不匹配（据市场调查发现，务工

人群的收入年平均为120-150元/天，

用于餐饮支出的上限是35元/天），由

于收入增长预期不足，消费结构提升

并不明显，在有些地方甚至出现了消

费结构下降的现象，所以，30元+价位

段的光瓶酒产品并未大量承接到需要

结构提升的消费人群；

从市场运营角度出发，生产 30

元+价位段产品的企业，除名优酒企

外，很多生产企业受销售规模和盈利

能力的限制，对市场投入的资源量有

限，给消费者带来的购买体验一般、产

品的性价比不高。

结合上述三点定位以及笔者市场

调研的实际情况，让我们去寻找 30

元+价位段光瓶酒目前在市场上的主

力消费者以及其饮用场景。
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