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经营故事 Business Story

■ 刘一博 武媛媛

核心高层再度换人、业绩低迷或被郎酒

接盘等消息频出。记者就此多次致电王朝酒

业总经理尹吉泰，对方始终未接听电话。郎

酒相关负责人则回应，公司内部人员对这一

收购事件未接到任何通知。近几年来，王朝

酒业由盛转衰，其命运一直受到各方关注。

但由于该公司是港股上市企业，对于谋求登

陆 A 股的国内酒企来说吸引力并不大，再加

上连续多年亏损，无论自救还是资产重组，

均面临挑战。

高管变更传闻持续发酵

近日，一位知情人士透露，王朝酒业正

经历高层变更，其大股东天津食品集团财务

副总会计师孙军将接替郝非非任董事长，天

津食品集团宣传部部长李广禾接替尹吉泰

任总经理。如果消息属实，这已是王朝酒业

自 2012 年以来的第三次高管变更。更值得

关注的是，以财务副总会计师执掌酒企董事

长一职在业内颇为罕见，故被解读为给王朝

酒业出售铺路。

事实上，由于业绩堪忧，王朝酒业高层

几次更换。2012 年 12 月底，在王朝酒业业绩

缩水、股东减持的夹击下，王朝酒业发布公

告宣布公司总经理、执行董事高峰辞职，由

郝非非出任总经理兼执行董事。之后两年王

朝酒业发展持续下行，2014 年 6 月，尹吉泰

被委任为王朝酒业新任执行董事及总经理，

接替原总经理郝非非。顶层设计不稳，王朝

酒业市场持续探底，今年 8 月发布盈利警

告，预期截至 2017 年 6 月 30 日 6 个月的未

经审核综和亏损金额同比下降 50%。

就在高层震荡风波未平之时，王朝酒业

出售传言又起。一则王朝酒业将被白酒企业

郎酒收购，并助后者实现“曲线上市”的消息

引起业内愕然。业内分析人士直指，天津食

品集团财务副总会计师孙军来掌舵一家传

统的葡萄酒企业，怎么都让人摸不着头脑。

按理说，酒企的掌舵者中市场出身的多，技

术出身的也不少，但真正财务出身来带领企

业的很少见。也正因此，业内盛传，孙军的到

任其实就是在摸王超酒业的家底。至于接盘

者，很有可能是近来对资本市场野心勃勃的

郎酒。

不可否认的是，虽然王朝酒业整体发展

已基本处于“休克”状态，但仍具有一定的国

际化渠道和品牌资源。而郎酒作为四川区域

名酒，近两年借行业回暖大势，业绩实现正

向增长。

今年 1 月，郎酒集团董事长汪俊林曾表

示，郎酒在过去几年经历波浪式上升，2013
年、2014年出现的市场问题，已于 2015 年、

2016 年得到解决，2017 年开始将进入发展

快车道。未来五年，郎酒将进入高速增长期，

预计 2020 年销售 200 亿元。在郎酒市场良

性增长的基础上，企业设定在 2019 年前后

上市这一战略目标。而这也成为郎酒拟借壳

王朝酒业的重要论据之一。但王朝酒业和郎

酒之间的“绯闻”，业内态度两级分化明显。

接盘候选人寥寥

众所周知，王朝酒业曾经和国内葡萄酒

一线企业长城、张裕齐名，2004 年以国产葡

萄酒销售收入 74.37 亿元的业绩表现，与张

裕、长城一起占全行业总销售 56.2%的份额。

但经历长年业绩亏损后的王朝酒业已经成

为“烫手山芋”，很多年前王朝酒业就曾有资

产重组意向，但直至今日资本市场仍确定无

接盘侠出现。

对于业绩亏损原因，王朝酒业曾在财报

中披露，首先是受中国经济增长放缓的影

响，消费转趋审慎，同时全国商超系统表现

不理想及进口葡萄酒的影响，尤其是中低档

进口葡萄酒挤占国产葡萄酒的市场份额；其

次是分销成本对收入比率较去年上升，因为

对品牌建立、销售和市场营销渠道重新调整

规划的投资持续增加，主要用于市场转变及

公司的可持续发展，此成本与毛利抵销。

白酒营销专家蔡学飞指出，如果郎酒收

购王朝酒业，短期内可以借后者健全的经销

商体系快速导入葡萄酒业务，丰富产品线，

扩大营盘谋利；但郎酒作为传统区域白酒企

业，想要嫁接资源复兴没落的王朝酒业仍有

一定难度。长期来看，郎酒导入葡萄酒业务

不利于产品聚焦，或反拖累该企业进入较长

的调整期。另外，白酒上市企业均在 A 股，位

于港股的王朝酒业并非郎酒借壳上市的捷

径。虽然企业可以在港股和 A 股同时上市，

但郎酒登陆 A 股的意愿更为强烈，接手王朝

酒业并非很好选择。

此外，随着国内酒水市场消费升级，进

口葡萄酒大量涌入中国市场抢夺市场份额，

国产葡萄酒市场近几年持续承压。据国家统

计局最新数据显示，2013-2016 年，全国葡萄

酒产量连续四年出现下滑。2017 年 1-9 月，

全国葡萄酒产量达 73.2 万千升，同比下跌

10.3%。同时据中国海关总署发布的数据显

示，2017 年上半年，中国进口瓶装葡萄酒总

量约为 2.54 亿升，同比增长 13.9%；总额约

为 11.46 亿美元，同比增长 3.34%。可见，进

口葡萄酒总量与国产葡萄酒产量形成鲜明

反差。

业内人士对此指出，当下进口葡萄酒备

受市场追捧，对国产葡萄酒形成强势挤压，

整体处于调整期。在宏观经济环境不利的环

境下，加之王朝酒业长年亏损，此时要找到

接盘侠难度颇大。

自救力薄负重前行

“长期停牌可能导致的资金链断裂、品

牌市场被淡化、消费者维护缺失等问题将持

续对企业形成冲击。”葡萄酒营销专家李欣

新指出。目前，王朝酒业除在其大本营天津

市场占有一定份额外，全国其他市场基本为

空白，自 2013 年停牌后至今没有复牌，产品

销售不畅，资本市场也无有效动作，企业生

存环境严峻。自去年底至今，王朝酒业先后

以白菜价出售名庄酒、出售自有资产断臂自

救，均暴露出企业目前资金承压、运营遇阻

等状况。如果未觅得“靠山”，仅靠新高管以

及出售资产等手段自救，短期内恐难见效。

据悉，今年 6 月，王朝酒业发布公告披

露该公司旗下子公司中法王朝将通过天津

产权交易中心以公开挂牌形式出售资产，拟

议出售的初始价为 4 亿元。对于出售酒堡及

其他设施的原因，王朝酒业指出，该公司一

直在检讨集团的业务策略，以改善流动资金

和业务运营状况，寻求股东最大化。随着电

子商务兴起以及客户的消费行为发生改变，

王朝酒业的营商环境发生变化，而运营的酒

堡却没能及时应对此类转变。酒堡既不能在

提高电商及大众市场业务方面发挥作用，其

他相关设施目前也没有作为集团生产的一

部分投入使用。因此，决定出售中法王朝以

便将其资源投放在核心葡萄酒生产及分销

业务上。

此外，早在 2016 年，王朝酒业疑为了偿

还公司债务以及发放员工工资，低价抛售一

批名庄酒，大部分产品价格比水货还低，有

的价格几乎是正常价格的一半。业内人士曾

表示，王朝酒业低价抛售保税区名庄酒，除

了保税港区仓租对于王朝酒业有一定经济

压力，变卖资产的另一原因是为公司正常运

作实现资金回笼。

“王朝酒业在资金短缺、业绩探底的背

景下，如果不能顺应环境做出调整，没有任

何资产重组等动作，在整个公司原有体制已

经崩溃的前提下，退市的风险会再度加剧。

王朝酒业现在最大的价值，首先是公司长时

间以来的品牌沉淀，虽然公司美誉度已经被

耗尽，但知名度仍然存在一定影响力；其次

王朝酒业拥有非常有价值的核心技术团队，

对中国葡萄酒行业有非常深刻的认识，也具

有行业代表性。如果能与有意向投资王朝酒

业的公司实现资产重组，王朝酒业或有一线

生机，”李欣新说道。

王朝酒业近五年大事件一览

2012 年 3 月 人头马君度集团基于王朝

酒业收入下滑趋势明显，对资产做减值处

理。

2014 年 6 月 尹吉泰被委任为王朝酒业

新任执行董事及总经理，接替原总经理郝非

非。

2017 年 6 月 王朝酒业公开挂牌出售旗

下子公司中法王朝，拟议出售的初始价为 4

亿元。

2012 年 12 月底 郝非非出任总经理兼

执行董事，接替原总经理高峰。

2016 年 11 月 王朝酒业疑为偿还公司

债务以及发放员工工资，低价抛售名庄酒。

2017 年 11 月 王朝酒业大股东天津食

品集团财务副总会计师孙军将接替郝非非

任董事长，天津食品集团宣传部部长李广禾

接替尹吉泰任总经理。

渊据北京商报冤

■ 陈静 崔国强

1682 亿元！11 月 12 日零点，这个惊人

的数字出现在上海世博中心天猫“双 11”媒
体中心的数据大屏上。

“剁手党们”创造了新的“世界纪录”。天

猫“双 11”交易额 11 秒破亿元，28 秒破 10
亿元，3 分 01 秒破百亿元，40 分 12 秒破 500
亿元，9 小时破 1000 亿元，刷新每个纪录的

时间，几乎都只有去年用时的一半。

在天猫之外，京东宣布，从 11 月 1 日开

始的“全球好物节”，11 日 7 时 46 分累计下

单金额突破 1000 亿元，其中空调销售是去

年同期 3 倍，热水器销售是去年同期 3 倍，

电视销售是去年同期 2.5 倍……在 11 月 11
日凌晨 0 点至 2 点开始的京东 3C 文旅“疯

狂 2 小时”中，京东手机品类 41 秒销售额破

亿元，销量同比增长 139%，销售额同比增长

165%。

苏宁易购也宣布，11 日 8 时 52 分，全渠

道销售打破去年“双 11”全天纪录，截至 12
时，苏宁全渠道增长 182%，其中，线上增长

227%。

今年是第九个“双 11”，也是“新零售”大

背景下的第一个“双 11”，按照阿里巴巴集团

CEO 张勇的说法，作为全球最大的购物节，

今年“双 11”不仅显示出中国经济的活力和

消费者强烈的消费升级需求，也成为展现商

业力量的大协同、线上线下深度融合的重要

舞台。“新的商业现象和力量在‘双 11’萌芽，

它们未来会成为新兴生产力的代表。”张勇

表示。

产业链条协同共振

11 日零点 12 分，天猫“双 11”第一单在

上海被签收。零点 14 分，苏宁易购第一单在

北京被签收。

国家邮政局预计，今年“双 11”期间邮政

业处理的邮件、快件业务量将超过 15 亿件，

比去年同期增长 35%。但今年无论速度还是

数量，物流环节都表现亮眼。来自京东方面

的数据显示，截至 11 日 16 时，京东当天成

功配送单量突破 638 万单。菜鸟方面则表

示，18 时 49 分，天猫“双 11”物流订单量突

破 6.57 亿单，超越去年全天订单量。截至 16

时，全国已有 340 个城市（含港澳台）的用户

收到当天下单的包裹，其中上海、成都、广州

排前三，西部物流已比肩中东部。

物流效率的提高，最大的推力来自于科

技。今年“双 11”，京东物流在北京、青岛、上

海、广州、武汉等 13 个“亚洲一号”智慧物流

中心及全球首个全流程无人仓、昆山无人分

拣中心以及全自主研发的武汉无人仓等全

面投入使用。菜鸟网络人工智能部负责人徐

盈辉则表示，在“双 11”来临前，通过人工智

能算法精准地预测热卖商品和热卖地区，让

商家提前将“双 11”货品下沉存放在不同的

城市分仓。“智慧仓配网络让货还没买，就到

了，这样订单就可以就近运输。”

科技水平的提升甚至不仅止于企业。11
日早上 8 点 08 分，天猫“双 11”当天产生的

第 500 万单跨境电商进口商品报关数据顺

利通过海关，而去年完成这一单量用了 57
个小时。这正是因为“双 11”之前，海关系统

的科技部门就在总署科技司的指导下，开展

了系统内协同和关企间协同，以杭州海关、

宁波海关、广州海关等为例，通过联合预演，

跨境通关系统处理能力翻了三倍到四倍。

物流之外，“双 11”另一个重要的支撑力

量就是支付。今年“双 11”，新的支付和数据

库处理峰值同时诞生，零点 5 分 22 秒，支付

峰值 25.6 万笔每秒，比去年增长超 1.1 倍，

同时诞生的还有数据库处理峰值，4200 万次

每秒。无论是各大银行、支付平台、还是今年

最新进入“双 11”生态的网联，复杂的支付流

程所涉及的各方，同样在极限峰值面前表现

“淡定”。

这说明，在科技与数据的驱动之下，消费

互联网生态中的方方面面已经开始形成协

同，“共振”的趋势已经非常明显，“振幅”也在

不断扩大。这不但让“亲们”买得更愉快，也为

线上线下的融合留出了广阔的空间。

线上线下“水乳交融”

“我们全集团的四个品牌在全国有 8000
家线下门店，在今天早上之前，利用这些门

店，我们发出了消费者‘双 11’在线上下单的

40 万个包裹。这样消费者最快今天就能收到

商品，如果不这样，就只能通过集团在上海、

天津和广州的三个仓库发货，速度就慢多

了。”绫致时装集团全渠道零售主管告诉记

者。门店发货背后的逻辑是，线上线下的商

品完全打通。

今年“双 11”，“新零售”迸发出的能量鲜

明地体现出来。位于上海市普陀区环球港购

物中心中庭的“联合利华快闪店”，半天就迎

来了 3000 多名消费者，他们在游戏中抓取

线上优惠券，用虚拟现实技术听取产品介

绍，甚至在现场体验现场造型，这家店铺不

卖一件商品，但参加所有的体验环节之前，

消费者都需要扫一扫二维码，关注联合利华

的网上店铺。“这不仅是引流到线上，也不仅

为了从线下获得会员，更重要的是，消费者

改变了，需要品牌来引起他们的兴趣。在这

方面，线下在用户体验上显然更有优势。”联

合利华快闪店孙杰表示。

在打通了商品和流量之后，线上线下数

据的打通还在催生新的商业形态。银泰集团

首席执行官陈晓东坦言：“三年前银泰只有

‘双 11’当天线上线下同价，今年，‘同价’成

了常规服务。通过统一价格，才能真正让线

上线下融为一体，人们可以自主扫码下单，

送货到家，而对会员的服务也可以线上线下

统一起来。”

线上和线下的关系也由此彻底改变，数

据显示，覆盖北京、上海、广州、深圳、杭州等

城市的 52 个核心商圈的线下店铺参与了今

年的“双 11”，总共参与“双 11”的线下实体

店多达 100 万家，所有参与活动的线下实体

店总营业面积保守估计超过 120 平方公里，

相当于 580 个“鸟巢”。市场研究机构中国电

子商务研究中心主任曹磊表示：“‘新零售’

的核心就是以消费者为中心的会员、支付、

库存、服务等方面数据的全面打通，线上与

线下流通业的联动，必将为中国商业的未来

发展带来深远的影响。”

视频网站为“霸屏”投入百
亿元搏杀 何时能盈利？

■ 倪明

优酷、爱奇艺、腾讯近日陆续发布 2018 年新

片战略，或豪掷百亿或豪言“投入无上限”。但一

个不容忽视的现实是，与庞大投入和流量形成反

差的是视频网站自身所面对的盈利难题。随着视

频网站三强之争加剧，在版权内容采购之外，由

互联网主导的内容产业成为胜出的关键。

据骨朵网络影视近期公布的《2017 年 Q1-
Q3 网络剧市场分析》报告显示，今年 Q1-Q3，全
网的网络剧数量为 251 部，具体到各个平台，爱

奇艺、腾讯视频、优酷三大视频平台仍然占据市

场大部分份额。今年最热的网络剧如《白夜追

凶》、《使徒行者 2》等也大部分源于这三大平

台。在总体数量上，数据显示，爱奇艺、腾讯视

频、优酷的独播网络剧数量占比高达 82.1%。

视频网站上演“三国杀”

独播网剧的分布状况在很大程度代表了目

前各家视频网站的生存发展境况。业内分析认

为，目前视频网站行业马太效应愈加显著，头部

市场牢牢被爱奇艺、优酷和腾讯视频占据，三足

鼎立局面已经形成。

三巨头占据大部分市场份额背后是 BAT
雄厚的财力支持。在扶持爱奇艺方面，百度也可

谓“下了血本”。今年 7 月 28 日，百度发布的

2017 财年第二季度未经审计财报显示，第二季

度内容成本继续扩大为 31.12 亿元人民币，占

总收入的 14.9%，去年同期为 9.3%，而这个增幅

主要是由于爱奇艺的内容成本增长造成的。视

频在腾讯规划中的战略地位一度超过微信。

2014 年初腾讯财报中，腾讯视频超越微信排在

“大力投资的若干具战略性的长期项目”首位。

而阿里巴巴文化娱乐集团董事长兼 CEO 俞永

福也表示未来阿里对视频内容产业的投入只会

上升，不会下降。

资本加注“赛道”

截至去年底，全国备案上线的网剧已达

4430 部，在线视频市场规模 609 亿，同比增长

56%。而 2008 年，网络剧数量仅为 5 部。网剧之

所以能数量爆发、制作日益精良，第一驱动力就

是资本。腾讯、优酷等视频网站加码自制剧，慈

文传媒、华策影视等 A 股上市企业，纷纷转投

网络剧。与此同时，网络剧制作成本水涨船高。

早期如《万万没想到》等单集成本只有几万元的

迷你剧早已不见踪迹，取而代之的是千万甚至

上亿级别的精品网剧。

风口中的网络剧，吸引了大量影视圈金牌

导演和制片人。冯小刚、王晶、管虎、韩三平等纷

纷公布了涉足网络剧的计划。传统的影视人员

加盟，会在制作方面带来更多突破，技法上也更

加娴熟。

阿里巴巴文化娱乐集团董事长兼 CEO 俞

永福刚表示对内容投入“不设上限”。话音刚落，

爱奇艺宣布明年上线超 200 部剧。腾讯视频也

在近日对外公布了腾讯视频 2018 年自制和版

权大剧阵容，覆盖古装玄幻、都市爱情、青春校

园、热血悬疑等各类题材，并在动漫、电影、纪录

片等方面全面发力。这意味着明年的竞争将更

为激烈。

视频网站或明年“转亏为赢”
尽管目前视频网站流量可观，但难掩各家

疯狂买进独家版权资源的背后，视频网站常年

处于巨额亏损的经营状态的尴尬。

根据爱奇艺披露的数据，从 2013 年到

2016 年，爱奇艺的亏损超过 70 亿元，亏损额从

2013 年的 7.43 亿元扩大到 2016 年的 27.65 亿

元。对于优酷来说，据其私有化之前的最后一份

财报显示，优酷土豆 2015 年第三季度净亏损为

4.356 亿元，上年同期的净亏损为 1.976亿元。8
月 17 日，阿里公布的 2018 财年第一季度(2017
年 4 月 1 日~6 月 30 日)业绩显示，数字媒体和

娱乐业务增速相比大幅下降，亏损主要是因为

优酷土豆内容购买成本的增加，这部分业务运

营亏损为 33.88 亿元。

腾讯视频情况同样不容乐观，在 2017 年 8
月 16 日 2017 财年第二季财报和中期业绩发布

后，腾讯总裁刘炽平在接受媒体采访时承认：

“在线视频业务恐怕需要很长一段时间，才能实

现收支平衡。”

中央财经大学文化经济研究院院长魏鹏举

指出，无论是网络剧、网络大电影还是网络综

艺，近年来都取得了快速的发展，然而对于资本

方来说，想要在网生内容市场获取更大的收益，

短期内靠数量赚快钱的方式并不可取，以精品

内容抓住观众，才是赢得长远收益的最佳方式。

也有业内人士认为，视频网站将会在 2019
年“转亏为赢”。理由是在经过前两年的酝酿之

后，网络自制节目可能会在今、明两年集中爆

发。

自救或出售 王朝酒业进退维谷

“双 11”：智慧物流提升网购体验


