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专家说

■龙年生肖为

白酒带来了一

波销量。

高京/摄

龙年生肖酒爆火，火的是酒还是生肖？
线上抢抢抢+线下淘淘淘

每逢新春佳节，白酒市场都
是异常活跃。

今年恰逢甲辰龙年，与这一属
相相匹配的各类产品都颇受欢迎，
龙年生肖白酒自然成了消费者购
买和收藏的首选。

春节前后，新快报记者走访各
大酒类销售店，并请教了在高校任
教的专家，探寻与龙年生肖酒有关
的种种故事。

广东财经大学经济学院老师冯雪艳

告诉新快报记者，生肖酒市场的积极反

响是多种因素共同作用的结果，既有文

化传承的深层次因素，也有市场经济和

消费心理的现实影响。

同样，生肖酒的收藏价值在很大程

度上取决于多种因素，包括品牌影响力、

产量限制、包装设计、市场需求以及时间

积累下来的稀缺性。然而，这并不意味着

所有生肖酒都具有同样的投资和收藏潜

力。市场上的生肖酒品质参差不齐，不是每

一款生肖酒都能随时间增值。

在冯雪艳看来，当生肖酒市场达到一定

的饱和度，供需关系将发生变化。而消费者

的消费行为回归理性需要一个过程，这个过

程涉及到市场教育、经济环境、投资渠道多样性以

及政策监管等多方面因素的影响。随着市场的发

展和消费者认知的提升，预计消费者会逐渐树立

更加理性的消费观念。

冯雪艳表示，白酒行业确实在使用生肖营销

方面走在了其他行业之前，未来生肖文化的营销

应该会在跨界合作与创新、可持续与公益结合等方面

发生形态转变。

因此，未来的白酒营销市场需要更加注重品牌与

消费者的互动和连接，同时兼顾产品创新、可持续发

展和国际化战略，以便在竞争激烈的市场中获得更好

发展。

早在 2010 年，某品牌就邀请

大师级画家，在酒瓶上绘制出十

二生肖图案，推出了“十二生肖”

纪念酒。从那时起，生肖酒算是

拉开序幕。

四年之后，品牌方更换策略，改

为按照传统农历“十二生肖”，每年

推出一款特殊定制酒。在此之后，

很多酒企纷纷效仿，推出不同款式

的生肖酒产品。

以一款知名品牌在 2015 年推

出的羊年生肖酒为例，因当年产量

少，消费者认知度低。这款原本单

价为 899 元的白酒，如今在二级市

场上成为了稀缺产品，一瓶售价接

近3万元。

在中国传统文化中，龙的分量

无需多说。从去年 11 月开始，茅

台、五粮液、剑南春、郎酒、泸州老

窖、舍得酒业、珍酒等各大白酒品牌

陆续推出了龙年生肖酒，为新春佳

节造势。

以某品牌龙年生肖酒为例，推

出的两款均为全球限量发售，附有

专属收藏编号。其中一款 1.5升的

酒瓶以龙的外形进行设计，全球仅

限量销售2024瓶。

另外，某品牌推出的龙年生肖

酒，在瓶身上印有顶尖艺术家的书

画作品，将白酒与“文化”紧密相连。

有专家认为，生肖文化是中国

传统文化的重要组成部分，具有特

定的文化象征和意义，因此生肖酒

不需要做消费认知教育，消费场景

非常成熟。特别是在过年前，高端

酒收藏和礼品消费就是刚需。同

时，因龙在中国文化中的吉祥寓

意，因此龙年生肖酒的相关产品尤

其受欢迎。

■新快报记者 高京

生肖酒营销可向
跨界合作、公益等方面转变

生肖白酒备受热捧 龙年一到群雄逐鹿

稀缺品类一瓶难求 二级市场交易活跃

一天要定五个闹钟 只为抢一瓶生肖酒

在采访过程中，多位采访对象让记者感受到了他们对

国内头部品牌龙年生肖酒的渴望。无论是饮用、收藏还是

其他什么，白酒被生肖文化赋能后，已呈现出全新的姿

态。其价值也远远超过了酒品本身。在传播领域，生肖酒

也是极具话题。

不过可以看到的是，大部分酒企推出的生肖酒并没

有展现出太多个性化的东西，消费者除了比价之外，可参

考的其他内容其实非常少。要说用生肖的方式锦上添花

可以，但更多还是要回归到酒品本身，甚至去探索白酒的

新兴市场，满足更广泛的消费需求。而且，如果酒的质量

本身不行，画上再多的龙也无济于事。

记者手记
为了抢购某品牌的生肖酒，刘女士精选了

三大平台，每天给自己设定了不同时段的 5个

闹钟，生怕错过机会。为此她发动亲朋好友一

起加入，通过各种方法增加自己中签的几率。

按照她的说法，每天花在这个上面的时间累加

起来超过一小时，但是前后忙了差不多两个月

时间，依旧是颗粒无收。

“我就是属龙的，今年刚满 60 岁。购买生

肖酒是为了给自己一个礼物，但又不愿意花高

价去买，所以加入了抢购大军，每天申购就当是

玩手机了。不过线上抢购这事对于中老年人并

不是太友好，比如某平台比拼手速这种抢购方

式，我们基本没有任何机会。”刘女士说。

另外，不久后就将成为父亲的小吴也是抢

购生肖酒大军的一员。从不喝白酒的他，为给

即将出生的宝宝做满月封酒使用。这两天小吴

的运气不错，接连原价抢到某品牌生肖酒，孩子

各类封酒都够用了。

小吴表示，能够在新春佳节抢到还是非常

激动，给孩子留存使用，封酒也代表着家里长辈

的祝福。其实线上抢购这事保持好的心态最重

要，只要耐心耐烦，终归会有收获。

新快报记者在某品牌销售店门口看到，

只要有消费者提着生肖酒出来，就会有人上

去询问是否要将酒卖掉，收购的价格也

是不菲，普通的生肖酒可加多 700 元，礼

盒装甚至可以加到 1000 元。据记者

观察，的确有消费者与收酒之人攀谈，

但在差不多 1 小时的时间里，尚没有

交易产生。

在各类生肖酒推出之后，市场

的反应非常之好。

某品牌原价为 2499 元的甲辰

龙年单瓶生肖酒，单日在APP上申

购的人数超过 850 万人，最终只有

不到2万人申购成功。而在二级市

场层面，这款生肖酒的价格一度超

过7000元。

随着品牌方发售量的增加，这

款龙年生肖酒的价格有所下降，但

普遍成交价在4000元左右。

春节前后，新快报记者在线下

走访了几家大型超市和白酒商城，

生肖酒大多销售得十分可观，不同

品牌的酒品价位从 500 至 5000 元

不等。极为抢手的产品，往往还要

提前预订。即便是过了春节这个

用酒的高峰期，抢手产品的价格依

旧是居高不下。

越秀区某烟酒商行的经理告

诉新快报记者，“年前各类生肖

酒都有消费者选购，高端的一般

作为收藏，普通的则是在春节期

间饮用居多，消费者大多都会选

择与龙相关的酒品，讨一个好的

意头。”

同样，某品牌在自身的申购平

台上也是频频“整活”：设计了日常

申购、周末购、生日购等多种申购

方式，消费者可以参与平台上的各

类问答游戏，以便提升生肖酒的中

签概率。

除了自身的申购平台，某品牌

的 APP 上还链接了多达十余家第

三方申购平台，但有些平台为高端

生肖酒的购买设置了门槛：需在其

平台上进行三次消费才能参加抽

签。

另外，一些社交平台也为生肖

酒的交易起到了媒介的作用。

消费者在采购生肖酒后，选择在

社交平台发布包含酒品图片和

地点的消息，吸引他人前来

询价。双方谈拢后，在指定

地点进行交易，这种方式被

称为“手拉手”。

与线上抢购一样，这种

“手拉手”的交易方式也

是非常火爆，卖方只要

发出信息，很快就会有

买方与之接洽。

“画龙”只是锦添花
关键还要看酒品


