区域性名酒扩张之路充满希望
以历史和行业外的经验来看，行业的调整期，往往也是行业的变革时代，抑或转折时代。区域名酒的全国化举动，很可能会改变目前行业的竞争格局。
然而，区域名酒的全国化进程是一帆风顺的吗，区域名酒的全国化有哪些有利机遇和不利条件呢？

区域名酒前期的快速发展使之具备了全国化的基础

首先从销售规模来看，经过前几年的高速增长，部分区域品牌的销售收入已达到数十亿级别，有些甚至在向百亿元挺进。如2012年江西四特和安徽古井贡销售收入突破50亿元，山西汾酒突破60亿元（64.79亿元）。又如洛阳杜康，堪称区域名酒高速增长的典型。据其总经理吴书青介绍，洛阳杜康自2009年底战略重组以来，销售收入每年均保持了200%以上的高速增长，今年一季度，在市场整体行情遇冷的情况下，洛阳杜康销售收入增长100%，回款金额突破12亿元，预计全年销售收入增幅将高达85%~100%。洛阳杜康制定了“2016年销售收入突破100亿元，跻身国内白酒行业十强”的目标。

另一方面，随着国内中产阶级的崛起和消费结构的升级，中端和中高端价位的白酒将成为市场的热销型产品，而这一价位恰恰是不少区域名酒的主打价位。业内有专家曾表示，白酒业已进入一个潜在的新阶段——即中产阶层推动下的“第三次消费浪潮”，如果酒企不能把握这个趋势，接下来的10年将会错失机遇。

区域名酒的先天优势包括对其所在区域消费者形成的地域感情、品牌影响力，以及产品性价比和当地政府的扶持、引导等等。
区域名酒由于在所在区域耕耘已久，渠道建设相对比较完善，人脉资源广，与地区的文化、消费习惯相吻合，消费者对其信任度高。这些地缘感情、人脉资源、渠道资源等基础，是外来的品牌所不具备的。

