
桶装水报价乱象的背后有行业竞争
原因，更有高利润支撑带来的底气。记
者调查发现，规模水厂的桶装水生产成
本在3~4元之间，而经销商的拿货价格在
10元左右、零售商的进货价格为11元，以
目前市面上知名品牌桶装水售价20元以
上的标价算，零售商每桶能够赚取5~9
元。在桶装水产业链上，水企、经销商以
及零售商的利润都十分可观。也是因为
如此，在面对行业萎缩和竞争时，零售商
们愿意牺牲利润换取市场，走上薄利多
销的路子。

售价为两倍进价

众所周知，在北京市场上的全国性
知名桶装水品牌有娃哈哈、乐百氏、景田
百岁山等，这些桶装水对外的报价都在
20元以上，其中雀巢的报价最高，为26元
左右。相对于这些品牌，也有很多名气
较小的区域性品牌，这些桶装水则定价
十几元。某水店工作人员介绍，这些桶
装水只是因为品牌大小不同而定价不
同，实则水质并无差别。不过，也有其他
店铺人员解释，全国性品牌桶装水在管
理上确实要相对正规一些，这也是物有
所值之处。

不过，上述两位工作人员均向记者
表示，不论是知名品牌还是区域性小品
牌桶装水，有一个共同的特点就是零售
商们的拿货价格并不高。因此，桶装水
卖得越贵，水站们挣得越多。

记者对上述品牌的桶装水产业链调
查发现，经销商们给出的出货价格均不
到水店售价的一半。娃哈哈经销商向
零售商们给出的价格为11元，而到了
终端上售价变成25元；乐百氏经销商
给出的出货价为10元，售价为25元；怡
宝经销商并没有给出具体价位，在记者
追问下，该经销商表示十几元左右，且
会有相关奖励政策，该产品的最终销售
价格为23元。

售价最高能够达到进货价格的2.5
倍，这也说明在低价竞争的桶装水市场
中，尽管零售商一再降低报价来吸引顾

客，但仍能够实现盈利。水店对于桶装
水的零售定价相对自由，由于需要扣除
人工、运输以及店铺租赁成本，水店在通
常情况下会根据品牌商的指导价格来定
价，但是在竞争逼迫时则会在保证不亏
损的前提下，下调桶装水的零售价格。

成本不到4元

桶装水利润不仅表现在零售商的进
价低上，更体现在上游经销商以及产业
链顶端的生产商低成本上。

北京市包装饮用水行业协会常务副
会长袁军向记者算了一笔账，大牌桶装
水厂家生产成本在4元左右，加上销售、
售后成本2元左右以及运输成本1元和
税收成本，桶装水每桶的出厂价在
8.5-10.5元左右，小厂家的生产成本会更
低，出厂价格在6-7元之间。如果有经销
商自己去工厂提货的话，出厂价格会相
应再降低1元左右。

经销商则通常分为两个级别：总经
销商与区域性二级经销商，个别厂家只
设立一级经销商。从厂家拿货到转至零
售商手中，经销商们通常会在每桶上加
价1-2元。

按照袁军的计算，厂家与经销商在
每桶水上只能摊得1~2元的利润，相对于
瓶装水、饮料等其他饮品，桶装水是否属

于薄利行业？对此，袁军继续解释道，虽
然在桶装水单桶价格上零售商获得的利
润会比厂家以及经销商多得多，但是厂
家与经销商的利润并不是通过单桶利润
来计算，而是通过数量计算的。经销商
与厂家经手的桶装水数量非常多，并不
是一两家水站可以相比的，因此经销商
与厂家是通过数量来获得利润的。

另有行业人士介绍，在国内一些大
型企业中，桶装水的业绩贡献在整个饮
用水板块中通常占到30%左右。这也是
很多企业无法割舍桶装水业务板块的原
因，依靠多销，再加上成本低、门槛低，桶
装水的利润十分诱人。不过，值得一提
的是，近年来19升大桶装水的平均市场
价格出现越走越高的趋势，从厂家到水
站，由于人工、运输等各项成本的增长，
零售端的价格也开始上涨，不过不论成
本如何上扬，羊毛出在羊身上，最终高成
本仍然会转嫁到消费者身上，对于企业、
经销商端的影响并不会很大。

萎缩困局

桶装水各环节存在较大的利润空
间，因此这也为经销商和零售商们提供
了调价可能，也因如此，市场上为应对
竞争出现了桶装水报价乱象。行业人
士指出，桶装水价格混乱是经销商和零

售商们面对行业竞争采取的措施之一，
但是这一办法却很难解决行业整体萎
缩的问题。

某水店店主切身感受到了行业的变
化：“桶装水品牌越来越多，利润却在下
降，各种小厂、水店越开越多，每家厂的
市场份额却在缩小。再加上还有一些桶
装水黑厂低价搅局，市场越来越难做。”

东莞桶装水行业协会会长梁德钊也
曾指出，桶装水市场萎缩是不可避免的
话题。从外部市场环境上看，原材料价
格、人力成本、油价一直在上涨，这些因
素导致的成本上升正在不断蚕食桶装水
企业的利润。桶装水企业最先遭受的冲
击便是来自塑料、包装袋等原材料价格
的上涨。例如，五年前制作塑料桶的PC
塑胶每吨仅需1万元，而现在涨至每吨3
万元。另外，商标贴纸、瓶盖等塑胶桶的
零部件，价格也上涨了约三成；柴油价格
也从3元/升涨至6元/升，油价上涨直接
造成运输成本的提高。与此同时，人力
成本也在不断上涨，此前月薪1000多元
的搬运工人薪酬已涨至2000多元。在不
断地提升工资的同时，企业还面临招工
难的问题。

除了上述成本问题以外，频发的桶
装水安全也使得人们对桶装水逐渐失去
信心，更有行业人士指出，最新兴起的一
次性袋装水很有可能成为桶装水的主要
竞争对手，袋装水以有效杜绝二次污染
等独特优势，被消费者认可和使用。目
前我国袋装水市场大概有500家以上生
产企业，据行业专业人士分析，到2016年
底行业厂家可能超过1000家，投资袋装
水生产的增长速度至少超过100%。

基于此，袁军认为桶装水虽然拥有
巨大利润，但不论是生产商、经销商还是
零售商都要面对行业下行的变化，企业
端不应该墨守成规，在适当的时候进行
创新，打破桶装水竞争同质化。而另有
不愿具名行业人士称，在经销商和零售
商端，价格战再度升级，则会演变成行业
逃离战，谁先转型谁的压力就会小，最先
感受到行业冷暖变化的零售商们或许会
最先逃离桶装水。 （来源：新华网）

好水北京
首都食品安全
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观察

桶装水的桶装水的100100%%利润从何而来利润从何而来？？

净水器市场鱼龙混杂亟待净化
随着净水观念的逐步改变，

人们对健康饮水的需求也急剧
增长，尤其是近年来环境问题频
发，使得净水器市场迎来了发展
黄金期。公开数据显示，2015年
之前，净水器市场以近70%的速
度快速扩容。截至到2016年9
月份，净水设备累计销售280亿
元，同比增长19%，较去年同期

增速收窄35个百分点。可观的
发展前景和行业增速，吸引了众
多企业进入净水器市场。

用最简单、保守的方法，可
以粗算出全国净水器市场的潜
在规模大小：全国13亿多的人
口，4亿多的家庭，按一户一台的
最低配置，产品五年的更换周
期，就是一年8千万台，均值一

台2000元，就是1600亿元，如果
加上商用市场，潜在市场规模将
超过2000亿元。不过，虽然前景
广阔，但和欧美等发达国家高达
80%的净水器普及率相比，我国
目前的净水器普及率只在5%~
8%之间，家庭净水器的使用率则
不足2%。

差距之所以如此之大，和净
水行业的消费者认可度偏低密
切相关。业内人士指出，净水行
业尚处于初级发展阶段，产品质
量参差不齐，名牌产品不多，杂
牌商标、山寨净水器、伪劣产品
大量充斥于市场，虚假宣传、服
务体系不到位、价格虚高等现象
非常普遍。这些问题困扰着净
水行业的发展。据相关资料显

示，目前我国的净水器生产企业
已超千家，从业人员超过百万。
我国净水器行业在这几年内将
面临重大的市场洗牌，一些小型
净水器在面对产品质量、生产
线、生产技能和净水技术创新等
方面市场竞争下或将难以为继。

“随着净水器行业标准、体
制的健全，一些无牌无证的净水
器品牌将无立足之地。”业内人
士表示，良性的净水市场发展，
呼吁国家相关部门的监管更“到
位”一些，令无牌无证的净水器
品牌无立足之地；更要求企业掌
握核心技术，以市场需求开展研
发，向更环保、智能、长寿命、性
价比高化发展，提供更优质的产
品和服务。

“由于国家尚无统一的行业
标准，消费者对净水器的认知度
也不高，使得净水器行业鱼龙混
杂，消费者对使用成本的投诉也
较普遍。”海南立昇净水科技实
业有限公司相关负责人表示，对
消费者而言，选购净水器不应只
关注产品价格，还要考虑滤芯的
过滤精密度、使用寿命以及后期
维护成本。该负责人还表示，市
面上能很好解决全方位净化需
求的过滤材料是超滤膜，传统净
水器多为PP棉、活性炭类过滤
器，市场售价300元-1000元不
等，但由于不能排污和几个月需
更换一次，使得过滤效果和更换
材料成本都不尽人意。

（来源：人民网）


