
疫情持续向好，

各地纷纷出台政策拉动内

需，尤其是“五一”期间，除各地

政府部门外，河南、浙江、广东等地

的行业组织、酒业企业相继出台促销

举措，全面助力酒类消费加速恢复。

然而，酒类消费的下一个旺季究竟

何时能够到来吗? 也成为社会

各界广泛期盼的问题。
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海外资本“避风”中国

白酒板块做好
准备了吗？
姻 徐雅玲

一纸QFII、RQFII取消限购的公文，再次吸

引了在全球疫情所带来的经济危机下，无处安

放的境外资本避难的目光。

近日，央行、国家外汇管理局发布《境外机

构投资者境内证券期货投资资金管理规定》(下
称《规定》)，明确并简化境外机构投资者境内证

券期货投资资金管理要求，进一步便利境外投

资者参与我国金融市场。

“毫无疑问，此项新规对于相对稳定的市

场，自然可以争取到更多的国际资本。”上海镶

宜资产管理公司董事合伙人徐祥华向记者分析

指出，“从未来海外资本进入中国市场的交投活

跃度来看，金融类的证券银行保险信托等或将

得到最高的资金配置，另一个就是消费板块的

代表———白酒板块，由于其市场相对繁荣、市场

消费触发的确定性比较高，亦可成为海外资金

青睐的另一个热点。”

新规落地的最佳时机
早在2019年9月便已经做出《规定》，当时央

行表示，国家外汇管理局正在按程序报请国务

院取消相应行政许可项目，待批准后，由国务院

统一对外公布。如今正式落地也意味着境外机

构投资者迎来在境内投资的新时代。《规定》中

提6个方面：

1、落实取消合格境外机构投资者和人民币

合格境外机构投资者(简称合格投资者)境内证

券投资额度管理要求，对合格投资者跨境资金

汇出入和兑换实行登记管理。

2、实施本外币一体化管理，允许合格投资

者自主选择汇入资金币种和时机。

3、大幅简化合格投资者境内证券投资收益

汇出手续，取消中国注册会计师出具的投资收

益专项审计报告和税务备案表等材料要求，改

以完税承诺函替代。

4、取消托管人数量限制，允许单家合格投资

者委托多家境内托管人，并实施主报告人制度。

5、完善合格投资者境内证券投资外汇风险

及投资风险管理要求。

6、人民银行、外汇局加强事中事后监管。

据一家股份制银行研究院的内部研究报告

称，QFII和RQFII额度的放开，并不代表短时间

内会有大量资金涌入中国资本市场。一方面，根

据去年情况，已经获批的QFII和RQFII额度并未

用尽，额度空闲了不少;另 一方面，陆股通开通

后，北上资金的规模已经大幅超过了 QFII 和

RQFII，此时放开额度的实际意义有限。

“当前疫情对全球经济都带来了巨大影响，

但目前中国疫情控制的情况相对领先，虽然整个

经济还在逐渐恢复过程中，但与境外其他区域相

比，中国的资本市场就像是那个跑赢同伴的人，

虽然仍未摆脱黑熊的追捕，但已经是可以吸引到

其他资本进入的‘避风港’。”徐祥华认为。

白酒板块大“白马”或受追捧

“中国酒业在资本市场举足轻重，是价值投

资的典范，我对今年明年A股的牛市比较乐观。

食品饮料是资本市场基金第一重仓板块，已经

成为A股最国际化的行业。”华创证券研究所所

长、首席分析师董广阳告诉记者。

在今年3月19日，贵州茅台跌破千元，最低

股价960.1元/股，此后一路上涨，至今已经大涨

30.42%。近日股价创出历史新高的还有五粮液，

盘中涨幅超2%，最高价格达145.5元/股，此后股

价有所回落，收盘价142.9元/股，全天涨幅0.7%。

五粮液的总市值为5547亿元，位列深市之首。3
月19日，五粮液股价跌至98.63元/股，至今股价

已经上涨32.82%。

白酒股的涨势已经持续了一段时间。从最近

一个月看，有15只白酒股上涨，仅3只个股下跌，

其中五粮液、今世缘涨幅均在10%以上。WIND数
据显示，近一个月烈性酒的涨幅为13.13%，就市

场70个细分行业来看，仅次于日用品和啤酒板

块。3月24日至今，白酒指数已经上涨21.7%。

此外，从近几年来，外资通过QFII和沪深股

通渠道持续加仓A股，看其投资偏好，不难发

现，外资进入所选择的并不是小盘概念，而是业

绩好的白马，其中QFII持有A股市值超过1500亿
元，陆通股最新持仓市值高达14788亿元，合计

持仓市值超过1.6万亿。

Wind数据显示，截至今年4月末，共计326家
合格境外机构投资者获批投资额度1113.76亿
美元;RQFII制度已从中国香港扩大到20个国家

和地区，共计262家RQFII机构获批7587.72亿元

人民币投资额度。

此外，白酒股狂欢的背后是扎实的业绩。从

年报来看，白酒上市公司营业收入增长率中位数

为19.86%，整体业绩亮眼。具体到上市公司，贵州

茅台拔得头筹，五粮液也表现不错，两家公司净

利润分别为412亿元、174亿元。此外，如泸州老

窖、山西汾酒等二线酒企业绩增速也超过20%。

整体来看，19家白酒上市公司中13家业绩

负增长。五粮液、贵州茅台、泸州老窖、山西汾酒

取得正增长。五粮液的增速更猛一些，一季度营

业收入和净利润分别为202.38亿元、77.04亿元，

同比增幅分别为15%、19%。

“除了业绩亮瞎市场双眼的白酒板块大‘白

马’，一些市盈率低、位置低，但是市场前瞻性稳

健，确定性高的白酒类企业，如果能容得下大资

金，也会进入海外资本的关注范围。”徐祥华说。

姻 岳晓声

疫情影响
酒类消费渐缓复苏

俗话说，餐离不酒，酒离不餐，餐饮兴衰

直接关系着酒类消费。日前，记者采访了安阳

市糖酒商会秘书长范敬昌，他告诉记者，作为

河南省最北部安阳市餐饮业的几个副会长单

位，现在店里就餐情况比3月中下旬好了一

些，但仍不允许大的包桌，都是三五个朋友小

聚，且都是老顾客，还没有呈现以往的聚会请

客情况，营业额也只能占去年同期的三四成，

虽有一定量的饮酒，但总量还是少了许多。

河南省餐饮与饭店行业协会专职副会长

蒋辉告诉《华夏酒报》记者，从河南省目前已

经复工复产的饭店与餐饮行业来看，尤其是

街边大众型的，关门或倒闭的餐饮企业超过

三成。他告诉记者，与之相关联的酒类消费更

是降低了六七成。

蒋辉副会长的话在郑州二合馆餐厅董事

长李志顺那里得到了印证。谈到今年的经营

情况，二合馆餐厅掌门人李志顺告诉记者，二

合馆在郑州市共有三个门店，3月20日，二合

馆正式复工复产，堂食和外卖同时开启。

李志顺董事长告诉记者，二合馆餐厅一

直奉行分餐制，尤其是疫情以来，二合馆严格

遵循这一传统，原来七八个人一个房间就够

了，如今都要隔位就餐，服务人员比过去增加

了一倍还多。尽管天天包间不够用，但业务量

下降了近五成。

谈到二合馆的酒类经营时，李志顺董事

长告诉记者，作为二合馆餐厅，原来一直经营

钓鱼台专供酒，吃钓鱼台菜，喝钓鱼台酒，价

格和市场终端的一样，今年受疫情的影响，春

节前购买的酒都没有来得及消费，如今可以

堂餐了，出来就餐更要自带酒水。在这一个多

月时间里，二合馆的酒类消费与去年同期相

比下降了六七成。

5月3日，郑州解家菜馆董事长解中杰告

诉记者，自从3月20日复工复产以来，业务量

同比下降了六七成，菜馆内的酒类消费几乎

处于零业务状态。从近期的发展态势来看，餐

饮持续回升，酒类消费也随之缓慢恢复。

记者来到郑州市黄河路几家餐饮企业采

访，一提到这段时间的经营情况，几乎是异口

同声，酒类消费更是不足上年同期的一半，路

边餐饮店的业务量下降了七八成。

作为疫情重灾区的湖北省目前的酒类消

费情况怎样呢? 记者采访了湖北省孝感华农

梦酒业有限公司文宣主管肖哲。

肖哲告诉记者，孝感市的餐饮企业虽然

已经复工，但是由于受到疫情的影响，正常营

业的还不到五成。孝感市的许多餐饮企业酒

类消费还没有正式开启，酒类消费还在持续

恢复中，距往年消费常态还有很大的距离。

记者也采访了陕西、安徽等地的一些餐

饮企业，大致情况与河南相同，餐饮企业持续

恢复，酒类消费恢复速度更加缓慢。

营销创新
持续拉动酒类消费

面对疫情影响，众多豫酒企业纷纷开拓

了新的营销渠道，旨在拉动酒类消费。记者采

访了河南朗陵罐酒有限公司董事长宋根明。

宋根明告诉记者，朗陵罐酒由于独特的

包装，深受消费者欢迎，他们创新营销模式，

鼓励职工发挥潜能，人人开通朗陵罐酒线上

直播卖酒，从这几天直播情况来看，每天都能

卖出数百单，客户遍及全国各地，并且成交量

逐日上升。

宋根明董事长高兴地告诉记者，线上订

单，线下配送，这也成为朗陵酒业今后市场营

销的又一个新渠道，公司将整合更多的优势

资源，进一步把直播卖酒做好、做长久，让全

国各地消费者都能体验到朗陵美酒的快乐享

受。

河南豫坡酒业有限责任公司董事长张建

设在接受记者采访时表示，自从5月1日起豫

坡酒业与郑州一家电子商务公司合作，开通

了“豫坡云酒庄”，并且借助京东等平台，大力

助推，再加上首单特惠的优惠举措，每天限量

500单产品。

张建设说，自从5月1 日上线以来，从早

上6点开始抢购以来，每天500单的限量 ，不

到三个小时就被抢购一空。为满足网友的要

求，豫坡云酒庄将成为常态性的线上渠道，推

动豫坡酒业营销创新，实现今年疫情之后的

新突破。

记者登陆豫坡云酒庄小程序看到，已经

实现了5528单的成交量，并且还有不断成交

新业务，增势火爆。

张建设告诉记者，从了解到的成交单产

品去向情况，九成以上都是用于家庭即时消

费，从一定程度上看，这些促销活动有效地促

进了酒类消费升温。

为拉动内需，4月下旬以来，河南省郑州

市先后发放了两期消费券，第一期100万份

5000万元消费券150秒被抢光，共核销金额

3925万元，带动消费5.5亿元，杠杆比例达到1颐
14。

日前，郑州发放第二期消费券，24小时

核销825万元，带动消费5727万元，有效调动

了消费热情。

除了政府各部门发放消费券拉动内需

外，一些酒类行业企业、行业组织也联合终端

开启了促消模式。记者了解到，从5月1日上午

11点开始，浙江绍兴市民除了可抢又一轮消

费券外，还可以抢新增的黄酒消费券。5月1
日—5月3日，绍兴黄酒集团将向市民发放价

值100万元的黄酒消费券，分别是一张370ml
金五年兑换券和一张20元现金券，促进消费

增长，提振消费信心。

近日，河南省驻马店市华源酒业面向驻

马店市发放了6000万元酒类消费券，分别为

白酒消费券和红酒(含进口类)消费券2类，每

人可领取600元消费券。

5月5日，深圳市酒类行业协会秘书长杨

克建告诉记者，深圳市酒类行业协会联合深

圳市百家酒类零售终端 (门店)，联合推出

“MAY力五月，酒要放价”5000万元代金券促

消费的购酒补贴计划，旨在促进酒类消费，推

动疫后深圳酒业发展。

杨克建秘书长告诉记者，活动从5月8日

开始，到5月31日止，限量领取，先到先得，发

完为止。

杨克建强调，深圳百家酒类零售终端(门
店)让利幅度最低为30%，让深圳市的广大消

费者切实得到实惠。

从目前已经发放的酒类消费促销券来

看，效果已经显现，驻马店华源酒业负责人黄

凤华告诉记者，截止目前，促销效果明显，从

华源酒业今年五一期间的业务量来看，增速

明显，与上年同期相比提高了两三成。

市场期待
恢复性消费要盼中秋

春节，本是酒类消费的旺季，然而突如其

来的疫情，使春节前购置的酒水至今难以被

大量消费，疫情虽然持续向好，但何时能够迎

来新一轮酒类消费旺季呢?
记者调查了解到，在今年疫情期间，家庭

消费正成为一个重要的酒类消费场所。有数

据显示，有25%左右的日本人每天在家里都

有饮酒消费，而国内这个数字要弱得多。

独特营销机构创始人王伟设认为，有人

说，疫情过后可能会出现酒类报复性消费，其

实是许多厂商的一厢情愿，也是媒体炒作出

的伪命题。

王伟设表示，疫情期间酒类消费的刚需

没有被全部压制，社区电商和大超市提供了

消费渠道，家庭成为新的消费场所。再加上疫

情后的消费需求被消费能力和家庭收入减少

化解，酒类消费或将部分化解。

著名品牌管理专家、九度咨询董事长马

斐在接受记者采访时认为，白酒有着自己的

消费特点，有一定的季节性和时效性，这是普

遍的认知。但是随着人们的消费习惯和经济

能力的提高必不可能只在节假日或者红白喜

事进行消费，日常消费也成为常态。

马斐说，因为今年的特殊情况，错过了春

节酒类消费旺季，中秋及之后的酒类消费旺

季，预计也不会太旺，淡季会更淡，无论是厂

家还是经销商，都要做好淡季的思想准备。

马斐同时强调，在客观理性分析后，今年

恢复性消费最早也要到中秋后，而且不会大

幅度、大面积的增长，消费会越来越理性，特

别是大众消费会更理性。商务消费恢复的速

度和深度都会比较弱，看来酒类行业艰难的

日子还要走很长的路。

一些业内人士告诉记者，市场是考验管

理预判能力的关键点，只有先做市场、经销

商、渠道商、终端商调研，做出正确的预判，尤

其是适应营销渠道和营销模式的变革，为酒

类行业创新经营带来了更多的启示，如酒类

包装如何适应线上物流、酒类产品更加适合

大众需求、如何强化产品与消费者的体验性

等等，才能进一步适应未来酒业发展的需求，

才能进一步拉升酒类消费新动能，刺激酒类

消费，才能推动酒类消费旺季早些到来。

姻 张瑜宸

如果说2019年的中国葡萄酒市场已经很

难了，那2020年，受新冠肺炎影响，中国葡萄

酒市场将难上加难。

5月前，葡萄酒上市公司陆续发布2019年
年报及2020年一季报。随着王朝酒业的复市，

8家上市公司年报中，九成企业出现营收下

滑，企业净利跳水，而一季报更是出现营收和

净利的断崖式下滑。

有专家分析，这是目前中国葡萄酒行业

正在经历一个充分挤水的过程，更多的开始

向“求质”转变。另一方面，多元化，数字化渠

道发力，葡萄酒行业正在随着消费升级，进入

一个更加理性的发展阶段。

2019年密集亏损
头部力量显现

2019年，8家葡萄酒上市企业共实现整体

营收77.1亿，与2018年的78.79亿元相比，同比

下滑2.2%。但值得注意的是，2018年A股和港

股上市的葡萄酒上市公司只有7家。2019年王

朝酒业恢复在香港主板上市，但依然没有改

变酒企业绩“双降”的趋势。

具体来看，8家上市葡萄酒企中，张裕A一
起绝尘，实现营收50.31亿元，占比上市公司整

体营收的65.25%，头部优势进一步显现。通葡

股份以9.76 亿元的营收位列第二。威龙股份则

以6.67亿元紧随其后。三家酒企营收共计占到

全部上市葡萄酒企营收的86.5%，行业集中度

越发明显。

但相比2018年，2019年上市葡萄酒企的

下滑面仍在进一步扩大。据统计，2018年，出

现营收下滑的企业有5家。到了2019年，除了

怡园酒业外，7家葡萄酒企均出现营收负增

长。其中，莫高股份、中葡股份、威龙股份三家

营收跌幅较大，分别为-23.29%、-27.48%以

及-15.32%。

净利上，2019年，仅张裕、莫高两家葡萄

酒企实现正增长，11.30亿更是张裕A自2012
年以来的最佳。不仅以一己之力扛起了行业

发展的大梁，也为匍匐前进的葡萄酒行业提

振了信心。

过去的2019年，张裕宣布全面数字化转

型，以“数字张裕”为消费者画像，推动从传统

制造业向服务业转型。不仅线上借力天猫、京

东、苏宁等数字平台，线下携手经销商推行

APP下单订货，还与腾讯、京东、天猫、苏宁等

结成战略伙伴，助力销售订单线上、线下双驱

动。一系列动作下来，张裕利用数字化手段逐

步实现“用户定位更精准、营销推广更精细、

客户转化更高效”。

同样布局数字化的还有通葡股份。翻看通

葡近几年的年报，其主要营收来自于以卖白酒

为主的电商平台———北京九润源电子商务有

限公司，曾作为主业的葡萄酒板块已处于弱势

地位。2019年，电商平台营收9.14亿元，是葡萄

酒业务营收的15倍。但近两年，过渡依赖的电

商平台开始呈现出业绩疲软态势。一方面，品

牌酒企加大自建网络渠道正逐渐削弱九润源

作为电商的优势;另一方面，九润源高比例应收

帐款带来的坏账风险也已开始侵蚀公司的利

润。在2019年的年报中，九润源电商平台不仅

业绩下滑，电商平台服务费和员工薪酬增加，

导致销售费用增加45.38%，管理费用也增加

262万元。最终，2018年还在10亿阵营的通葡股

份，2019年不仅业绩出现下滑，还由盈转亏，-
3131万元净利，跌幅高达845.97%。

此外，张裕调整销售架构、理顺营销体

系，市场战略得到深入推进。其中，白兰地主

动转变市场定位，努力学习高端白酒推广经

验，切割高端白酒市场“蛋糕”。一年下来，在

张裕营收同比下滑的情况下，白兰地实现强

势上涨7.25%，营收突破10亿，并成为张裕A
三大业务板块中唯一正增长的板块。

值得关注的是，近年来，在张裕白兰地的

生长效益下，国产白兰地开始觉醒。上市公司

中的多家酒企都有布局白兰地。其中，威龙股

份的白兰地同比增长143.03%，但在营收所占

比重较小，未能拉动业绩增长。

一直以来，威龙始终是国内葡萄酒生产

企业五强之一，并推出“有机”理念。但在2019
年，威龙净利大幅下降150.09%，是自2014年
上市以来的首次亏损。威龙有机葡萄酒、传统

葡萄酒干型酒、传统葡萄酒甜型酒等几大产

品类别均出现营收下滑。三大主要销售区

域———浙中、浙西、浙东营收分别下降

19.37%、14.26%、17.45%。

综合来看，各大上市酒企将业绩下滑原

因归结为经济增速放缓，国内外葡萄酒市场

竞争激烈，加上原料、包材、人力、制造费用上

涨、销售下滑等因素。但头部企业的抗压能力

明显优于“中小型”企业，葡萄酒行业在调整

中进一步向头部企业、头部品牌集中。

2020年在风暴中寻求蝶变

根据部分酒企发布的2020年一季报显

示，一季度，张裕A净利为2.33亿元，同比下降

48.92%;通葡股份同期净利为-63万元，降幅

达147.67%; 莫高股份净利为-724.17万元，同

比下降159.28%，威龙净利为-3792.41万元，

跌幅超过300%……与隔壁白酒的“开门红”

相比，疫情为处于深度调整期的中国葡萄酒

行业带来的阵痛威力更大。

“不必过度悲观。”中国酒类流通协会葡

萄酒专业委员会副会长、秘书长王祖明指出，

虽然突发疫情还将对葡萄酒产业产生影响，

但应对得当一样可以抢占先机，善于启动增

量市场培育、真正做产品、品牌的企业将会打

开更大的空间。

“具体来看，坚定要做新中产消费阶层，

即在100-300元、300-600元的价格带有机会;

坚定要做精品葡萄酒，精品葡萄酒的崛起是

顺应天时和消费潮流;坚持做KOC，发动身边

的消费带头人，从消费端启动和开拓葡萄酒

的消费场景。”北京正一堂战略咨询机构董事

长杨光表示，葡萄酒商要想逆战2020年，必须

选主流产区、选好品牌、选大单品、选好模式

和好团队。

对于2020年的展望，张裕表示将力争实

现营业收入不低于37亿元，同时将主营业务

成本及三项期间费用控制在28亿元以下。同

时，张裕将继续坚持“聚焦中高端、聚焦高品

质、聚焦大单品”的三聚焦发展战略和“向终

端要销量、向培育消费者要增长”的营销理念

不动摇，继续完善葡萄酒、白兰地、进口酒、海

外业务等四个板块相对独立的营销体系建

设，做强葡萄酒、做大白兰地、做靓进口酒、做

稳海外业务，推动多酒种全面发展。

通葡股份将计划实现营业收入10亿元，

期间费用控制在1.5亿元。同时，调整公司产

品结构，在保证甜酒优势基础上开展高端干

型葡萄酒产品研发，逐步实现干酒、甜酒齐头

并进的发展目标;年度内开发新品10款，确保

上市3款。

威龙则表示将聚焦产品、聚焦区域、聚焦

终端，主推威龙国际酒庄系列产品、威龙玛瑟

兰有机系列产品、威龙澳洲有机系列产品，实

施进口酒全面招商，寻找新增长点，加速空白

市场布局，力求完成年度目标。

“虽然葡萄酒行业依然面临着碎片化、低

频化、低档化和仪式化的发展问题，但仍然有

行业利好支撑着葡萄酒的发展，我们应该看到

消费升级和消费主力迁移、健康追求和文明消

费、白染红渠道潮流的趋势。”杨光表示，当葡

萄酒遇上黑天鹅，全行业都应该寻求蝶变。

李嘉诚曾说：“人生站在哪个位置不重要，

重要的是你所面对的前进方向”。葡萄酒行业

的“下蹲”或许是为了日后可以跳得更高。

酒类消费何时撬动下一个旺季？

在风暴中寻求蝶变的中国葡萄酒


