
由于国产葡萄

酒的同质化现象较为严

重，因此个性较为鲜明的进口

葡萄酒更受消费者青睐，而小葡

的出现，在为消费者提供新选择

的同时，或将成为国内葡萄酒

企业对抗进口葡萄酒的另

一种武器。

姻 曹磊

近期，白酒热销。业内人士介绍，高端白酒
一年多来始终走俏，中低端白酒依然在努力
去库存、走销量。经过今夏的长期淡季，大众
酒品终于迎来年前最重要的消费档期，使出
各种方式促销，白酒市场两极化趋势显现。

大众酒熬过淡季急走量

据楚天都市报报道，“这款茅台系列酒最
划算，自己喝或送礼都蛮好。”近日，记者刚走
进湖北汉口后湖大道一家大型超市的酒水
区，两位导购员就围了过来。

白酒陈列柜前，好几拨市民正对着打折
海报端详。原价 98 元一瓶的贵州茅台年份原
浆酒，打折后是 68 元，买两瓶后再送两瓶。同
样打折又送酒的还有一款五粮液的 52 度系

列酒，直接给出了 99 元 2 瓶的价格。
业内人士称，今夏白酒市场经历了数月

的淡季，加上餐饮消费的提振作用有限，加大
了大众酒的出货压力。“经销商和卖场需要在
节前走量，趁消费旺季把库存变现。”白酒经
销商吴远说，高端白酒市场火爆，且价格适
宜，压缩了中端白酒的市场空间，国庆假期前
中端白酒大量出货去库存，变现后好为年底
的档期做准备。

白酒市场两极化更明显

一面是高端茅台酒稳量限价，五粮液涨至
千元，另一面却是中低端大众酒打折促销走量
变现去库存，白酒市场的两极化趋势更明显。

“小瓶白酒、低度数娱乐性白酒风行，说明年轻
人市场在扩张。”白酒观察人士粱侠称，中低端
白酒想要拓展大众市场，需要差异化布局，传统

品牌系列酒仅靠价格竞争，压力较大。
一位茅台系列酒代理商说，茅台的几款

系列酒正布局中端市场，价格适中，既能满足
口感，也能满足面子排场：“高端品类火，低价

区域竞争激烈，白酒市场两极化更明显，所以
中间市场更有空间。”

事实上，目前业内正瞄准数百元的中端
白酒市场，进一步挖掘日常餐饮和家宴经济。
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酒品如人品
我公司是一家专业以五种粮食酿造

的优质浓香型原酒、多种风格调味酒、陈
年老酒以及酱香型大曲酒的生产企业，拥
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加工，愿与全国各大厂家共谋发展。
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您发财 我发展
华西酒曲厂是在其前身———成都市

成华区高科技生产化技术研究所彭州实验
厂的基础上，经 25年发展和积累而成立的
专业从事生物制品科研和生产加工企业。

研究和开发的微生物系列产品有：
◆根霉酒曲
◆生料酒曲
◆纯根霉甜酒曲
◆固体麸皮活性生香干酵母
◆工业级纤维素霉
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◆酱油曲精
厂 址院四川成都彭州经济开发区
联系人院罗 忠
手 机院13679061105
电 话院028-837028146渊办冤
传 真院028-83708978
邮 编院611930
网 址院www.mainone.com
E-mail:cdservice@main one.com

济南瑞丰生物工程有限公司
本公司与齐鲁工业大学等高校密切

合作袁研究开发了增强固态白酒发酵的系
列高效微生态产品袁提高白酒质量袁降低
生产成本袁减少劳动强度遥

主要产品如下：
●白酒发酵微生态菌剂
●脱水活性窖泥功能菌
●根霉曲
●优质成品窖泥
●浓缩液体己酸菌
●浓缩液体产酒产香酵母菌
●芝麻香型白酒高效微生物菌剂
●酯化红曲
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总经理：陆奉勇
联系电话：13905416779

0531-87483989
邮编：250308
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E-mail：ruifengshengwu@163.com

彭州市华蓉陶瓷有限公司

专业设计生产：
陶瓷酒瓶、酒具及各种工艺品等，公

司倾力于中国陶瓷酒瓶及摆件的设计与
制造。

公司生产的会呼吸的陶瓷酒瓶、会交
流传神的陶瓷摆件，使华蓉更有魅力。

厂长：刘德银
手机：13088090770

13281090770
电话：
028-83833818

83833828
QQ号码：
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1512026857
地址：
四川省彭州市桂花镇

外扩内修 国产葡萄酒掀自卫战
姻 王一

中粮集团长城酒事业部总经理的公开海
选终于有了新进展。根据媒体 9月底的报道，
中粮名庄荟国际酒业总经理李士祎将接下这
一重任，并继续兼任原职务。

据时代周报消息，今年 7 月，中粮集团在
官网发布《关于公开选聘长城酒事业部经理
的公告》，面向集团内外公开选聘长城酒事业
部总经理（同时担任中粮酒业副总经
理），以“进一步加强中粮酒业
领导班子建设，推动长城
酒业务快速发展”。

今年上半年，中
国食品酒类业务按
人民币口径实现
12%的增长，其在
半年报中表示，

“增量主要来自
于进口酒业务的
增长”。中国食品
开展进口酒业务的
一个主要平台为中
粮名庄荟，此前中粮
名庄荟正是在李士祎
及其团队的带领下实现迅
猛增长。

相比之下，长城葡萄酒按人民币口径整
体销售收入却下降了 8%。尽管业绩不振的
一个重要原因是长城在今年上半年进行了产
品结构升级，低端酒业务下降复苏较大，但不
可否认的是，进口葡萄酒的猛烈冲击亦是导
致长城葡萄酒业绩不振的原因之一。

遭遇“成长的烦恼”的葡萄酒企业不止长
城一家。张裕葡萄酒在今年上半年实现营业
收入 27.67 亿元，同比增长 0.51%；但其归属
于上市公司股东的净利润为 6.7 亿元，同比
下降 3.59%。

葡萄酒本就是舶来品，一名葡萄酒销售
人员告诉记者，相当一部分人在挑选葡萄酒
时都将进口葡萄酒作为首选。而他们在向顾
客推荐葡萄酒时，也会首选进口葡萄酒，因为

“相比于国产葡萄酒，进口葡萄酒的口感要更
滑一些，性价比也会更高一些”。

在进口葡萄酒的迅猛攻势下，张裕、长
城、威龙等国内葡萄酒企业也在寻求新的增

长方式。一位不愿具名的
业内人士曾告诉记者，葡

萄酒的消费是世界性的，从
星座等葡萄酒巨头的发展历

程来看，像张裕、长城这样实力
雄厚的葡萄酒企业会加快全球

布局，与此同时，完善产品结构，未
来不仅会有知名的高端酒庄酒，还会有

能够满足普通消费的大单品。

“走出去”

从目前的情况看，在未来 3-5 年的时
间内，国内葡萄酒市场（含国产葡萄酒及进
口葡萄酒）的规模预计将保持个位数的年
增长率。尽管目前国内葡萄酒市场仍由国
产葡萄酒为主导，但进口葡萄酒消费仍旧
保持较快的增长速度，且进口葡萄酒的品
牌效应正逐步显现，未来将会给国产葡萄
酒企业带来更大的竞争压力。

酒管家创始人郭海冰曾告诉记者，目前
国内进口葡萄酒品牌众多，然而集中度不高，
没有一个进口酒品牌年销量超过 1000 万瓶，
这种情况会持续数年时间，而在这个过程中，
国产葡萄酒将会面临非常残酷的市场竞争。
也许在未来，张裕、长城等酒企会像曾经的美
国酒企那样，最终通过进口酒和酒庄酒来抢
占市场。

在这种形势下，企业进行海外布局，建立
自由的进口酒体系是一个不错的选择。

国泰君安的食品饮料行业研究员区少萍在
研报中写道：从短期看，国产葡萄酒品牌进行海
外并购可以部分对冲国产红酒需求发力带来的
业绩压力，“长远看则有望凭龙头品牌运作经验
及无可比拟的渠道优势，实现进口大单品推广
与多品种植入，在进口运作上占据优势”。

自 2015 年下半年以来，张裕持续进行海
外布局。继 2015 年 8 月底收购西班牙爱欧、
10 月取得澳大利亚鹰标的独家经销权、11 月
收购法国蜜合花之后，迅速完成进口酒初步
布局的张裕，又在今年上半年将智利的贝斯
酒庄收入囊中。

张裕副总经理孙健曾在媒体采访时表
示，张裕将会继续一系列海外并购，张裕进口
酒业务的比重有望在 2020 年达到整个公司
销售额的三成。也正是在进口酒业务的拉动
下，张裕的营业收入在今年上半年实现微增。

威龙股份的海外战略则主要体现在海外
收购葡萄园并建厂。上市后，威龙股份先通过
定增募资 6 亿元在澳大利亚建设 6 万吨葡萄
原酒加工项目，而后又以 6706.51 万元人民
币的价格在澳大利亚收购可年产 9670 吨酿
酒葡萄的葡萄园。

中信建投的张芳在研报中表示，此举将
进一步拓展公司优质葡萄酒的酿造规模，并

帮助公司满足当前中国消费升级的需要及消
费者对高品质葡萄酒的需求。

打造新单品

相对于张裕和威龙股份的积极“走出
去”，目前的长城则选择将更多的精力放在

“内修”上。
在今年上半年，中国食品对“长城”品牌

进行重新定位，期望其可以成为“高性价比的
中国中高端葡萄酒代表”。

年报显示，在今年上半年，长城葡萄酒通
过提高出厂价消减低回报的低端 SKU，主推
中高端战略产品等举措，主动优化产品结构，
低端产品销售收入因此大幅下滑 22.9%，这
也是长城葡萄酒在今年上半年营收下降的主
要原因之一。

与此同时长城葡萄酒积极推动营销网络
扁平化布局，聚焦重点市场，积极推动渠道下
沉，严格管控市场秩序；在供应链管理方面，
长城在今年上半年优化产能布局，并加强供
应链成本管控。

正在加强海外布局的张裕亦没有放缓对
国内市场的布局。

通过积极开拓新的消费领域和销售模
式，张裕逐步优化旗下卡斯特、爱斐堡、解百
纳等品牌的经销商结构，同时加大中高档白
兰地的营销投入。

中信建投的张芳在其研报中写道，张裕
计划将醉诗仙、小葡和进口产品培养成“大单
品”。

2016 年 8 月，张裕小葡正式上线。公开
资料显示，作为中国首款添加果汁的葡萄酒，
小葡的酒精含量只有 4%，终端定价 13.8 元，
定位与预调酒类似，但添加了纯果汁的小葡
会更具优势。张裕也表示，期望在未来三年将
小葡打造成“低度时尚大单品”。

在业内人士眼中，这是一个很正确的发
展方向，小葡主要面向年轻人，基本上消费者
会在年轻时代形成固定的消费需求，他们才
是葡萄酒消费的真正潜力股，而且小葡更适
合聚餐饮用。

由于国产葡萄酒的同质化现象较为严
重，因此个性较为鲜明的进口葡萄酒更受消
费者青睐，而小葡的出现，在为消费者提供新
选择的同时，或将成为国内葡萄酒企业对抗
进口葡萄酒的另一种武器。

姻 赵新培

白酒销售进入黄金时期，多家白酒企业
先后开启涨价模式，国窖 1573、金徽酒已经
宣布涨价，洋河海、天、梦系列酒和山西汾酒
被传即将涨价。华创证券认为，总体来看白
酒行业收入增速延续了 2015 年以来的上升
势头，上市公司业绩接连超预期。高端和次
高端品种提价带动毛利率再上台阶，改制企
业成本管控收效显著。

汾酒：传即将涨价

据北京青年报报道，在京东电商平台，汾
酒的主打产品是玻汾(玻璃瓶汾酒)，包装朴
实、价格低廉，每瓶 39 元。瓷瓶装汾酒最贵的
也就 300 多一瓶。但是曾与其齐名的飞天茅
台已经卖到 1299 元至 1880 元一瓶，五粮液
水晶瓶的零售价格也接近 1000 元。然而，在
上世纪七八十年代，汾酒和茅台、五粮液、西
凤酒是中国百姓心中的四大名酒，但是多年

来，汾酒的产品定位似乎偏重于中低端市场：
玻璃瓶、旋盖、低价，营销策略比较传统，因此
在市场上一直默默无闻，销售场景也不过是
在超市的开放式货架上，还没有进入高档白
酒专柜。行业观察人士认为，汾酒需要对自身
品牌价值、文化底蕴进行再认识、再挖掘。

不过这一情况或许将有所改变。据多位
经销商爆料，“汾酒通知全面停止市场供货，
等待市场价格而调整。”山西杏花村汾酒厂股
份公司总经理常建伟对此曾公开表示，所谓
停止市场供货只是业务技术层面安排，不日
将恢复正常。尽管涨价传闻尚未得到汾酒集
团官方证实，但是市场敏感人士还是能从种
种迹象分析出，汾酒之前的一系列营销动作
已释放出明显提价信号。

公开信息显示，汾酒集团 2017 年上半年
实现营业收入 87.7 亿元，其中酒类收入
39.12 亿元，完成国资委考核任务的 58.83%，
上半年实现利润 9.45 亿元，其中酒类利润
10.35 亿元，完成国资委考核任务的 98.73%。

业内人士指出，汾酒各项指标进度完成较好，
公司进行市场调整也有了底气。

国窖 1573：每瓶涨 70元

继泸州老窖怀旧酒类营销有限公司发布
《关于调整特曲 60 版价格的通知》后，据悉公
司总经理林锋近日下达了节后的第二道涨价
通知：“52 度国窖 1573 建议零售价调至 969
元每瓶。”也就意味着比节前的 899 零售价上
涨了 70 元。此外，林锋还要求各销售公司部
门经理上报特曲、窖龄、博大等主要大单品的
出厂价、消费者成交价、零售价。

据了解，为跟上飞天茅台、五粮液的前进
步伐，今年国窖 1573 瞄准超高端白酒市场，
相继启动了“七星盛宴”、“国窖荟”等一系列
品牌建设项目，与此同时，国窖 1573 打造核
心终端渠道，发展忠实核心消费者，并通过多
次停货、涨价调整，实现渠道与消费者的良性
互动。双节前，国窖团队加强市场巡查督查，
对终端价在 820 元以下的产品，以 820 元的

价格回购，国窖 1573 市场一批价格在 740 元
至 780 元左右。

金徽酒：上调部分中档产品价格

近日，金徽酒对部分中档产品价格上调
5%。对此公司表示，涨价是由于包装材料和酿酒
原粮价格大幅度上涨，公司生产成本上升所致。

据悉，受环保政策影响，白酒包装材料从
8 月开始猛涨，经销商拟从 10 月 1 日起对泸
州老窖、沱牌舍得、西凤酒等产品上调售价，
涨幅在 5%-10%之间。业内人士表示，提价一
方面是因为包装等原材料上涨太快，另一方
面则是旺季因素。

据了解，金徽酒此次提价的产品主要涉
及世纪金徽酒三星、四星，而近几年的财报显
示公司的中档产品在总营收中占绝对主导。
2017年上半年公司中档产品营收 4.65 亿，占
比 64.54%；2016 年中档产品营收 8.58 亿，占
比 67.19%；2015 年中档产品营收 7.78 亿，占
比65.80%。

洋酒白酒
平分秋色？
姻 广日

在刚刚过去的“黄金周”中，广东酒类市
场的洋酒销售情况几乎与白酒平分秋色，部
分地区出现大品牌产品断货现象。面对产量
受限、价格浮动的白酒市场，洋酒市场以价
格稳定，规模增长幅度则达到年均 15%左
右。业内人士预测，在“80”后到 40岁左右的
时候，广东洋酒市场规模有望超过白酒市
场。

“洋酒的产量不像白酒一样受到限制，
但在这个国庆长假，某个大品牌的产品竟然
出现卖断货的现象！”一位酒商告诉记者，假
期里，广东酒类市场的洋酒和白酒销售情况
各半，显示了市场新的格局。

福阁白兰地中国运营中心总经理叶枫
告诉记者，广东的洋酒市场一直走在全国的
前列，尤其是全国最大的白兰地、干邑消费
市场，在 2012 年~2013 年的低谷期后，洋酒
市场稳步发展，如今与白酒各占半壁江山的
格局已成现实。

进口烈酒在全国市场的发展趋势也一
样。据 GlobalData 报告，中国进口烈酒市场
（白酒、伏特加、威士忌、白兰地等烈性蒸馏
酒）规模将以每年平均 15%的速度稳定增
长，并在 2021 年达到 4500 亿美元规模。报
告称，2016 年，中国进口烈酒市场规模为
2050 亿元，占全球总份额的 32.8%。2021
年，中国进口烈酒市场占据全球总份额可能
达到 46.9%。

不过，俊涛连锁总经理张建伟告诉记
者，根据自己公司的销售数据，进口烈酒产
品近几年的总体销售情况相对平稳，没有明
显上涨，其中马爹利销售有 5%左右的小幅
增长，而价格也跟以往没有太大变化。

叶枫分析称，整个进口烈酒的销量是增
长的。他认为，15%的涨幅符合真实情况，但
部分经营几个主流大品牌进口烈酒的商家
的销售情况相对稳定，增长部分有可能来自
一些新近进入中国市场的品牌。

市场观察：烈酒市场集中度超高

中国进口烈酒市场呈现几大品牌集中
度极高、占领大部分市场份额的格局，比如
培育了中国进口烈酒市场的人头马、轩尼
诗、马爹利等品牌在市场上有绝对优势，叶
枫预计占比在 60%左右。而中国副食流通协
会副秘书长杨征建预计的比例更高，达到
80%左右。不过，近几年，大量二三线产品进
入中国市场，带来了更多的机会。叶枫称，产
品结构的完善是市场逐渐成熟的标志。

另一方面，整个中国进口烈酒市场的大
部分份额被几大国际巨头“瓜分”。据保乐力
加最新出炉的 2017 年财年财报，销售额实
现有机增长 4%，净利润增长 13%。财报称，
销售额增速加快主要得益于战略性国际品
牌实现增长 4%，而 2016 财年仅为持平，销
售额增长原因之一是主要得益于中国市场
的恢复增长。

张建伟认为，由于品牌集中度太高，对
于酒商来说经营进口烈酒难度较大，但是进
口烈酒在广东市场的各个渠道依然是主流。
杨征建观察称，广东的名烟名酒店出售的产
品中，进口烈酒陈列的面积已占一半，而白
酒、红酒各占四分之一：“从全国范围看，进
口烈酒的主销区是广东、福建、海南市场，而
且它们在全渠道发展，其中包括餐饮、夜店、
商超。”

消费趋势：烈酒市场消费者年轻化

据叶枫了解，目前进口烈酒消费市场的
价格集中在 400~600 元之间，消费者呈现年
轻化趋势，“80 后”消费者已经是主力。另
外，广东市场的年轻消费者占比尤其明显。”

中国食品产业分析师朱丹蓬认为，以前
的中国进口烈酒基本分为超高端、高端市
场，如今为了迎合入门级、新生代消费者，不
知名的品牌也慢慢进入，主打 200~300 元的
产品，对中国进口烈酒市场进行重新分配，
产品结构也更加完善，档次更为精准细分，
不过，随着“喝好喝少”的饮酒理念深入人
心，在消费者基数不断增长的情况下，进口
烈酒的营业额并未出现同步上涨。不过，进
口烈酒市场因为新进入的产品而呈现百花
齐放的态势。

叶枫认为，进口烈酒市场的几个特点决
定其未来发展较为乐观，一方面，进口烈酒
的价格相对稳定，价格体系相对合理、维护
得当，在过去几年间，价格仅有 1%~2%的微
涨，而白酒市场价格浮动、规律性不强。另一
方面，相比鱼龙混杂的红酒市场，进口烈酒
市场相对理性和健康，消费基础更为扎实。

白酒销售进入黄金时期 多家酒企先后开启涨价模式

高端酒持续向好低端酒难熬 两极化催生中档市场


