
战火烧完，玩法用尽，“微醺”背后是清醒的经济账

瞄准年轻人，低度酒的概念生意经
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仅5个月就有27起融资

“低度酒”是一个统称，目前还没有一个
统一的定义。区别于四大酒水（白酒、啤酒、
葡萄酒、黄酒），在广义的概念上，它通常指
的是包含果酒、预调酒、米酒、气泡酒等众多
品类在内以甜酒为主的新式酒饮，这类酒的
酒精度数相对较低，一般不超过20度。

低度酒的战火点燃于2020年。数据显
示，2020年，仅天猫平台上就涌现了5000多
个低度酒的新品牌。据公开数据统计，2021
年共发生酒类融资事件近80起，其中超过
一半发生在低度酒领域内，主要集中在天
使轮和A轮融资。每笔融资的金额也相对
较高，基本都在上千万元规模。有媒体报道
称，仅在2021年前5个月的时间里，低度酒
行业融资事件就达到了27起，总融资金额
超过25亿元。

和传统的白酒不同，低度酒抢的是不
喝酒的年轻人这一增量市场，而不是要转
化喝白酒的中年人。背后的算法很简单：很
多年轻人不喝白酒，这样一来小白用户尝
鲜的门槛很高，那就把酒水的门槛调
低——— 让年轻人接受度数更低、口感更好、
外形更时尚的“低度酒”。

然而，在记者随机调查的十位左右“90
后”年轻人中，对于低度酒的评价，处于相
对的两极分化。对于平时“会喝点酒”的年
轻人来说，从口感上而言，低度酒并不吸引
人。但是对于平时任何酒精饮料都不会尝
试的年轻人来说，低度酒的可尝试门槛大
大降低。

“味道太甜了，只有一点酒精味，口感
接近于饮料。”对于“会喝点酒”的90后女性
张萌来说，低度酒并不好喝。张萌说，自己
不喝传统白酒，在一次聚会上喝到了同事
带的低度酒，“酒精度在10度以下，喝起来
跟普通的高糖饮料差不多，口感并不算好，
感觉很像糖浆。”

不过，对于平时完全不喝酒的用户来
说，低度酒的接受程度明显更好。

“我们现在聚会都会带低度酒，比如说
RIO等，对于完全不喝酒的朋友，也能喝一
些。”张萌告诉记者，自己平时不喝酒，但是
这些低度酒的口感和日常自己接触到的酒
水口感差别很大，对“喝酒小白”而言，低度
酒既满足了聚会中的“喝酒”的社交愿望，
又不会有过多的酒味。

不过，几乎所有采访的用户都表示，即
便是低度酒中分为了“桃花酒”“玫瑰酒”等
不同的品类，但是真正喝起来，口感上差别
并不大。

“感觉更像是一种噱头，就是纯粹为了
宣传而宣传。”张萌说，“我喝不出啥区别
来。”

“最潮饮”曾一骑绝尘

实际上，口感上的“差别不大”也反映
在低度酒的营销之中。从目前的推广来看，
低度酒更像是一门轻产品、重营销的概念
生意。

记者注意到，对于这些低度酒而言，不
仅是面对着不会喝酒的“小白用户”，更为
精准的客户群体是女性用户。

在济南泉城广场附近一家便利店里，
大大小小的低度酒品牌有20多个，不仅有
精心设计的瓶身，而且包装色彩极为鲜艳，
宣传语也颇有“情调”。在文案宣传中，加大
了酒水的社交属性，在文案中给它们按使
用场景进行分类，从“闺蜜聚会”到“小酌微
醺”等不一而足。

不仅如此，在低度酒的宣传上，小红书

等专注于女性用户的社交平台也是重要的
宣传阵地。在小红书上，关于“微醺”的笔记
超过103万，文案也大同小异，清一色地定
位为“适合女生的晚安小甜酒”，并且极力
打上“浪漫”的标签。

随着“她经济”和“年轻经济”的兴起，低
度酒的赛道也日渐火热。作为低度酒的“元
老”，只有3.8%的酒精含量、拥有各种不同口
味的RIO低度鸡尾酒曾经一度成为年轻人中
的“最潮饮”，通过明星代言、冠名综艺节目、
热播影视剧中植入广告等一系列营销，RIO
强势占领了一切能触达年轻消费者的营销
平台，公司业绩也迎来大幅增长。

RIO火爆之初，几乎是一骑绝尘。除了
无数新兴品牌涌现外，包括茅台、汾酒、泸
州老窖、古井贡酒等传统酒企也先后涉足
低度酒领域。2014年，五粮液推出了酒精含
量在3%-7%的德古拉中式预调酒，茅台推
出过蓝莓口味的低度预调酒品牌“悠蜜
UMEET”，泸州老窖也在2016年推出了自
己的配制酒“桃花醉”，水井坊也成立了预
调鸡尾酒子公司。

不仅如此，饮料商家也都纷纷进场，企
图分一杯羹。早前，可口可乐在中国市场推
出一款“托帕客硬苏打气泡酒”，首次涉足
中国含酒精饮料市场；农夫山泉也曾推出
含酒饮品——— 米酒气泡饮。而茶颜悦色、书
亦烧仙草、CoCo等茶饮品牌在去年也相继
推出含酒精类系列产品，作为限定商品短
期供应。

天眼查数据显示，截止到2021年11月，
有21个大大小小的低度酒品牌获得融资，贝
瑞甜心、赋比兴、走岂青酿已完成多轮融资，
总融资金额达到近百亿元人民币，梅花里、
晓醉、Belong等一众小品牌也都完成天使轮
融资。值得注意的是，作为新兴品牌，贝瑞甜
心在两年内的时间共获得四次融资。

据媒体不完全统计，2021年全年，共计
有50多家资本方对新酒饮行业内的30多家
企业/品牌参与投资39次。值得注意的是，
在2021年“双11”购物节中，天猫平台低度
潮饮酒购买人数增长超50%，总成交额接
近白酒，成为酒类第二大品类。在“6·18”期
间，低度酒销售额同比增长超90%。从数据
不难发现，低度酒市场规模在逐渐扩大，资
本也纷纷涌入酒水新赛道。

想入行很简单

据中国低度酒行业分析研究显示，低度

酒市场规模预计在2025年将达到742 . 6亿
元，2021年至2025年年复合增长率可达到
30%。

那么看似赛道火热的低度酒，是否真
的是新风口？

作为一家广告公司的经营者，王欣在
2019年的下半年进军了低度酒市场，推出
了一款包装类似于“江小白”，但酒精度更
低的果味低度酒。

“传媒的市场不好，公司一直想着转
型。在朋友的推荐下就一起做酒水生意。”
王欣告诉记者，她并不属于酒水市场的“小
白”，在进行低度酒市场之前，自己曾经做
过某个白酒品牌和红酒的代理生意，有一
定的客户资源。

对于王欣来说，做低度酒并不难，套路
和大部分的白酒生意一样——— 找到一个酒
水厂家，进行口味调制，然后贴上自己的品
牌。在生产环节，投入最大的部分就是包装
的设计和瓶身的选择。

贴牌代工，这是目前大部分低度酒品
牌的玩法，也是目前市场上主流的轻资产
运作。王欣透露，目前市场上的低度酒门槛
甚至比普通白酒还要低，基本上是食用香
精，加食用酒精和水，就勾兑出来了，有些
比较讲究的公司还会加点果汁，但口味上
并没有太大的差别。

“我自己有广告公司，可以负责包装的
设计，酒瓶直接购买成品，磨砂玻璃的酒瓶
批发大概1 . 2元一个，调制酒根据我订单
量大小来确定价格。”在她看来，酒水是重
营销、重渠道、重消费场景的行业，由于生
产的技术难度不大，所以入行门槛低。

低度酒赚钱吗？

低度酒赚钱吗？王欣算了一笔账：她这
款酒的成本大概10元，再加上酒瓶等费用，
总成本大概是15元，最终销售定价49元，定
价超过了成本的两倍。

入行门槛低、成本低，看似“很美”的低
度酒行业，“最大头”在于渠道。

“线下零售渠道的费用太贵了。”王欣
说，“低度酒的定价如果超过了50元，那就
属于贵的酒了，已经很难销售了。低度酒就
是要便宜、花哨才能有吸引力。”王欣告诉
记者，如果只是对比生产成本和终端价格，
低度酒看起来似乎很赚钱。然而，在生产和
销售中间，渠道就会吃掉大部分的费用。

“如果直接进商超，那需要缴纳进场
费。业内有句话是‘进超市是找死，不进超
市是等死’，就能看出进场费多贵。如果是
找经销商，经销商的拿货价要远远低于终
端售价，经销商层层代理，最后摆到货架
上，价格基本会翻4—5倍。”王欣表示，对于
一些抢手的渠道，品牌方还要另外支付进
场费、上架费等各种费用，层层盘剥下来，
品牌方所剩无几。

此外，如果不走线下渠道，专注线上，
电商渠道的价格也不低于线下，“以百度竞
价的排名来说吧，光点击也要花钱，一个点
击都要两三块钱。”

“如果连广告费都要算，那一次几千到
几万块，投进去根本没多大水花。酒水需要
走社交渠道宣传，我之前找了济南本地的
一个文化大V，发一篇公众号文章就要一
万元，而且还没卖出去几瓶。”

王欣说，她生产的酒水主要还是靠着此
前的传统酒水渠道进行销售，没有大规模铺
设渠道，因此销售情况相对一般，好在是贴
牌生产，成本投入不算高。

“我从去年中下旬就基本不干了，毛着
算费用，算是没有赚，也没有赔。”王欣说，
如果细算上人工、场地以及宣传等费用，那
肯定是赔钱的买卖。

低度酒会不会是下一个“电子烟”
曾经以一己之力带飞了全行业的

RIO，在2016年，营收迎来了直降63%的“俯
冲式”下滑。

2018年起，RIO削减营销费用并推出了
“微醺”系列，营收逐渐恢复增长。2020年，RIO
的营收恢复至17亿元规模，但至今为止，曾
经的低度酒“老大”，也未能重振雄风。

此外，英诺天使基金投资总监刘佳雯
曾在公开采访中说：“酒的度数越低毛利越

低，低度酒行业是靠规模经济赚钱的。长期
来看，很多消费品营销花钱之后都需要面
临亏损问题，规模经济很重要的一点在于
供应链能力。”

对于短时间内涌入赛道的众多玩家来
说，市场是一个巨大的蛋糕，但能从中分到
一杯羹的，永远是极少数。

“现在市场上的低度酒太相似了。某个
品牌想要冲出赛道，成为新一代的‘江小

白’基本不可能。”在王欣看来，不同品牌的
产品从口味上来看，并没有太多差别，口味
上基本以梅子、柚子、荔枝等口味为主，产
品同质化明显，“想要出圈，那就只能从宣
传上砸钱，这就属于资本运作的玩法了，之
前的共享单车、电子烟其实都是属于资本
运作的玩法，一些大玩家可能能撑住，像我
这种小公司，肯定连入场的机会都没有。”

这不免让人想到当初的电子烟市

场——— 资本＋互联网的野蛮打法之后，当
资本烧尽，还能剩下什么？

也许只有时间和市场，才能给出答案。
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葛延伸阅读

哪怕是街边一个最
不起眼的便利店里，低度
酒都能占领一席之地。

桃花酒、梅子酒、樱
桃酒、玫瑰酒……各种各
样的低度酒已经成为商
超和便利店里的重要成
员。瞄准年轻人的口味，
相对于重口味的白酒，包
装新颖、口味甜蜜的低度
酒，正在试图教会年轻人
喝酒。

价格低、口味多、包装花哨是典型的

低度酒营销“打法”。

商超内，琳琅满目的低度酒已经占

了不小的货柜。

低度酒重在讲营销、讲故事，瞄准年轻人聚会场景。
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