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虽然疫情在全世界蔓延，那些幸运的人

仍然可以在当前的困境中购买精品葡萄酒，

伦敦国际葡萄酒交易所(Liv-ex)的分析师及精

品葡萄酒专家为我们指明了藏家目前需要考

虑的主要市场趋势。

波尔多份额创历史新低

如果您的酒窖不再装满波尔多酒，那么

您并不孤单。

波尔多仍然是精品葡萄酒世界的基石，

但根据伦敦国际葡萄酒交易所(Liv-ex)的最新

数据，4 月 10—16 日的一周内，波尔多(33.1%)
再次跌至最低的周度水平，打破前周纪录

(36.1%)。而 2017 年，波尔多的交易总值份额

却高达 67%。不过，随着 Liv-ex 上的葡萄酒类

型不断增多，这个曾占主导地位的酒区逐渐

失势。目前，波尔多酒在该平台上的交易量占

总交易量的 50.5%，而 2010 年则高达 96%。

苏富比拍卖行 (Sotheby’s)也发现，在其

2019 年的拍卖和零售中，波尔多酒在全球葡

萄酒和烈酒销售额中所占份额降至 26%。不

过，随着购买者开始看到某些波尔多葡萄酒

的价值，预计这一比例将再次上升。苏富比全

球葡萄酒业务负责人 Jamie Ritchie 表示：“相

对于品质来说，一些波尔多酒的价格高得有

点离谱。”

在过去的 10 年中，勃艮第、香槟、皮埃蒙

特、托斯卡纳、罗纳河谷和加州葡萄酒都在成

长，稀有威士忌在拍卖中也取得了巨大的成功。

意大利崛起 巴罗洛热度上升

皮埃蒙特(Piedmont)葡萄酒引起了越来越

多的兴趣。几款来自佳雅(Gaja)、吉亚科莫·孔

特诺(Giacomo Conterno)和嘉科萨(Bruno Gia原
cosa) 等顶级酒庄的葡萄酒价格已经相对较

高。但是，利斯特葡萄酒评估系统(Wine Lister)
的联合创始人 Ella Lister 在一份针对其会员

的最新报告中表示：“该地区的大多数葡萄酒

仍代表着非凡的价值。”

正如 Decanter 专家 Stephen Brook在最新

评论中所描述的那样，预计 2016 年份巴罗洛

(Barolo)会受到追捧，成为“内比奥罗(Nebbiolo)
的杰出年份”。

英国 Corney&Barrow 公司精品葡萄酒负

责人 Will Hargrove 在 2 月曾表示：“顾客们已

经开始像对待勃艮第那样追随皮埃蒙特的酒

庄。”他建议，那些想要购买成熟年份葡萄酒

的人可以考虑 2006 年份巴罗洛。

酒商 BI Wine & Spirits 也报告称，2019
年全球对超级托斯卡纳葡萄酒的需求强劲，

包括西施佳雅(Sassicaia)、天娜(Tignanello)和欧

纳拉雅(Ornellaia)等名庄。BI Wine&Spirits 的
总经理 Gary Boom 说：“过去两年来，我们注

意到越来越多的顾客购买意大利葡萄酒用于

投资。”

美国对意大利免除了 25%的进口关税，

这使其葡萄酒对美国买家更具吸引力。

成熟波尔多vs年轻波尔多

在新型冠状病毒感染肺炎的危机中，

2019 年期酒品尝会被取消，这是可以理解的。

Liv-ex 在 4 月 2 日发布的一份新报告中

指出，尽管每个酒庄的情况各不相同，但“自

2005 年以来，在超过半数的期酒活动中，投资

现货的收益高于购买期酒的收益。”

报告还称，年轻年份波尔多的库存仍然

相对较高———除非您购买的是稀有的波美侯

(Pomerol)葡萄酒，例如柏翠 (Petrus)或拉弗尔

(Lafleur)，这阻碍了二级市场的价格上涨。

2009 和 2010 两大杰出年份的几款顶级

葡萄酒尽管最初上市的标价非常高，但一直

低于伦敦发行价。Liv-ex表示，其平台上的近

期交易主要集中在伟大的 2009、2010 和 2016
年份。

一些分析家建议，在已经达到适饮期的

老年份波尔多佳酿中寻找超值品。

Wine Owners 专业投资组合管理负责人

Miles Davis 在今年 1 月表示：“一段时间以

来，一些非常出色的老年份葡萄酒，尤其是

1989、1990 和 1996，在市场上比以往多见了。”

勃艮第顶级佳酿已见顶?

在 2019 年，苏富比售出了 2500 万美元的

罗曼尼—康帝葡萄酒 (Domaine de la Ro原
man佴e-Conti)，这是其全球葡萄酒和烈酒拍卖

部门创纪录的一年。

虽然并不完全表明人们已经厌倦了勃艮

第特级庄佳酿，但是在过去的 15 个月左右的

时间里，顶级酒庄佳酿的价格确实已经下跌。

BI Fine Wine&Spirits 的葡萄酒投资主管

Matthew O’Connell 在 2 月表示，对勃艮第泡

沫的担忧最终在 2019 年被证明是没有根据

的。

“虽然价格略微走软，但几乎没有迹象表

明市场出现重大修正。”他说。

Liv-ex 报告称，藏家对勃艮第的兴趣范围

有所扩大。2019 年在其平台上交易的勃艮第

葡萄酒数量增加了 48%，尽管它质疑是否所

有二级市场的需求都会持续。

疫情对市场的影响难以评估

当前，当务之急是全世界人民的健康，因

为各国政府一直在试图限制行动，并防止卫

生服务因新冠肺炎病例增加而不堪重负。这

场危机自然对葡萄酒行业的各个方面造成了

不确定性和破坏。

3 月，虽然许多商家订单增加，但是餐馆

和品酒室纷纷关闭，拍卖行不得不设法开展

在线销售，对许多酒庄和酒商非常重要的波

尔多期酒会也被搁浅。

即使在新冠肺炎疫情到来之前，精品葡

萄酒市场也存在着不确定性。

在一些波尔多顶级葡萄酒中也可见到勃

艮第顶级葡萄酒的上述价格波动，包括木桐、

拉菲、玛歌、侯伯王和拉图五大左岸一级酒

庄。

Liv-ex 在最新报告中表示：“精品葡萄酒

的长期基本面仍然完好无损，甚至可以说供

应正在以前所未有的速度减少，但由于不确

定性仍然很大，很少有人愿意从目前判断市

场的方向。”

如果您购买葡萄酒时着眼于未来的财务

回报，请记住———最好具备专业知识并进行

长期的努力。

在英国，精品酒投资不受金融行为监管

局(Financial Conduct Authority)监管。所以，应

该始终从知名的、信誉良好的商家那里购买

葡萄酒，并且做好将来价格下跌时喝掉的准

备。
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“目前，最差的时点已经过去，随着消费

复苏，发货及终端动销均在逐步恢复。”相较

于疫情影响下的终端动销遇冷，“五一”小长

假过后，无论外出就餐还是婚宴市场，都让酒

水市场暖意融融。山东烟台的经销商李强表

示：“山东人好客重义，婚宴、满月宴等往往邀

请的朋友比较多，名酒及其系列酒依

然是宴会的主角。”

新考题 新赛道

“五一”过后，又迎来浪

漫婚礼季。在四川、山东、

江苏等地，已有部分地

区解除了举办婚宴等宴

会的禁令，但严格限制开

放条件。一些地区的酒店恢

复了婚宴的承接，如浙江温

岭发布通告称，在有条件举办

婚宴等大型宴会聚餐的情况下，

可酌情进行举办。“如何盘活市场资

源，把酒销售出去”，成为摆在婚宴用酒销

售面前一道新的“考题”。

随着疫情防控形势日趋渐好，全国各地

进一步下调疫情防控等级，消费正常化加速，

作为酒水重要风向标的婚宴等聚饮场合开始

增加。记者在走访烟台的婚纱摄影基地时，看

到刘先生正在陪着自己的“准新娘”试妆，他

告诉记者：“我们原定在 3 月份结婚，受疫情

影响，改到 5 月了。”记者走访市场时发现，这

样的新人不在少数，基于对婚礼的美好憧憬，

取消婚礼基本不会被考虑，婚宴酒市场自然

不会冷却。

以往在婚宴市场，消费者会根据实际购

买力来选购名酒或是区域品牌。经此一“疫”，

激发了消费者的家国情怀、家乡情怀，这对于

常年在外打拼的游子而言，别有一番感悟。在

婚礼这一美好时刻，“邀请家乡人，共饮家乡

酒”，共话美好生活，别有一番情致。

因此，不少区域酒企针对当地的新人纷

纷推出更有温度的定制酒服务，以适应市场

的新变化。以鲁酒品牌秦池为例，对当地消费

者———临朐籍新人推出了以“共饮爱情酒，同

享百年情”的免费封坛活动，新人可购买百年

秦池酒海原浆喜庆版，通过仪式感较强的封

藏活动，纪念人生美好时刻，赋予特别的日子

以厚重感。对于实际的婚宴市场情况，山东秦

池酒业有限公司总经理王建伟表示：“山东潍

坊的婚宴市场整体消费水平不是很高，主流

消费价位为每瓶七八十元，一般的婚宴用酒

不过百元。一场突如其来的疫情，打乱了很多

准新人们的原定计划，有些人不想耽误了自

己选定的好日子，两家见面吃个饭也就算了

礼成。然后准备好喜糖和喜酒，以回礼制的形

式送给亲朋好友，秦池酒业专门做了几款喜

庆用酒并进行推广，有向好趋势! ”

“我们公司疫情之前定下来的婚庆

订单均未取消，消费者所购买酒的种类、价位

也没有发生变化。”山东杨湖酒业有限公司潘

经理告诉记者。

线上线下共同发力

“这款升级版红色兰陵王尤其适合中式

婚礼。”在 5 月 9 日兰陵酒粉节的京东专场直

播中，主播向消费者力荐一款 38 度的红色升

级版兰陵王。

利用直播的形式，线上、线下联动发力，

是酒企顺应万物皆可播潮流的应时之举。“五

一”期间，来自京东大数据显示，线上消费成

交额同比增长 45%;从用户年龄分布看，20耀30
岁的年轻用户仍是网上消费的主力人群，但

36 岁以上用户占比有显著提升，46 岁到 55
岁之间和 56 岁以上的用户同比分别增长

51%、48%，年长网购用户数量大幅攀升。

从数据分析可以看出，46 岁到 55 岁之间

和 56 岁以上的用户比例显著提升，这部分人

群正是酒类消费的主力军，除了自身的消费

需要和外在的社交活动以外，这部分人的儿

女也有婚宴用酒的需求，因此，酒企的婚宴用

酒除了线下活动、定制服务以外，通过小程

序、直播、社群营销等方式，可以多点发力，实

现线上交易额的提升。对此，白酒营销专家蔡

学飞表示，此次疫情从一定程度上推动了中

国酒业的电商化进程以及新零售进程，部分

优势酒企和经销商可以借机布局线上市场，

开展一些类似于会销、网销等模式，借助新媒

体等，寻找新的增长方式。

疫情向好并不代表疫情结束，这就需要

酒企不仅要给消费者带来“美食+美酒”的搭

配视频、图文直播等，还要引导线上、线下的

消费者多点发力，毕竟，酒在婚礼中扮演着不

可或缺的角色。

关注三线城市以下市场

中国有近 300 个地级市，而这些地级市

下有近 2000 个区县。如果下沉市场的定义为

“三线及以下城市以及广大乡镇农村地区”的

话，不难发现，这是一个人口高达 6.7 亿的广

袤市场。

据《2019 年下沉市场图鉴》统计，从消费

能力来看，小镇青年实际上是一个人口数量

庞大且消费力可观的人群。国家统计局数据

显示，小镇青年数量达到 2.27 亿人，是一二线

城市青年数量(0.68 亿)的 3 倍以上;而小镇青

年的平均每月支出为 2150 元，与一二线城市

青年的月支出差距并不大。

结合市场的实际表现，河南盛林商贸有

限公司副总经理顾海林就提出，那些将渠道

深入到县级乃至乡镇、村镇市场的经销商，受

疫情影响较小;已经布局了电商，运用平台直

播、微信朋友圈互动等多方式卖货的经销商，

受疫情冲击较小。

可以说，在疫情防控常态化的当下，区域

品牌有了方便与当地消费者沟通的窗口期，

尤其要抓住五六月份的婚礼季，通过线上、线

下并行的方式，加大与当地消费者的沟通、互

动和服务。如今，年轻人的婚礼常常别出心

裁，即使没有疫情影响，也总是绞尽脑汁办出

独具风格的婚礼，这就需要酒企、经销商加强

与终端消费者的沟通，了解消费者需要的，挖

掘消费者想要的，为客户提供标准化、在线化

的需求，在实现渠道创新变革的同时，强化服

务，特别是要提升对终端消费者的服务。

资源只有利用起来，才能充分实现其价

值。区域酒商可以利用好当地市场，与酒店、

婚纱影楼乃至汽车俱乐部等展开业内及跨界

合作，拓展新的销售版图。

做好活动 用好线上

在疫情防控常态化的今天，不少线下实

体店受到冲击，但是仍有一些导购依靠线上

的沟通与推广，将产品精准投放给想要喝酒

的人，并在婚庆季到来前签订了订单。那么问

题来了，导购不见面，怎么把酒卖给客户?
以微信为例，有业内人士提出了微信成

交“四步走”：一是精准营销，杜绝一条信息的

群发，要根据客户的历史成交记录、朋友圈信

息等，综合客户喜好、用户习惯、购买月份等

信息，对用户进行分类营销，“量身打造”营销

动作;二是好的人设的构筑，直播也好，现场导

购、微信沟通也好，最终是要靠卖家、买家的

沟通来实现，让顾客认可“人设”，卖酒也就水

到渠成;三是节奏把控，顾客什么时候看手机、

什么时候方便下单，需要导购在与客户的沟

通中获取重要信息，也就是“在对的时间，做

对的事”;四是氛围的营造，平时多在朋友圈晒

晒酒水的走量以及客户的反馈情况等。

可以说，当前酒水市场乃至其它快消品

市场，普遍面临着消费信心不足的问题。婚庆

用酒市场在面临挑战的同时也是危中有机，

在接下来的“婚礼热”中，户外婚礼、小规模婚

礼会呈现递增的态势，为适应新的消费场景，

酒类经销商可以向客户提供“白酒+葡萄酒”、

“葡萄酒+香槟”等多样化、个性化的“组合购”

形式，激活消费热情，满足消费需要。

婚庆市场解冻 婚宴酒“浪”起来

良好的生态环境是人和社会持续发展的

重要基础，当下，关注生态系统的可持续发

展，促进人与自然的和谐共生，成为企业以及

整体社会关注的主题。

生态酿酒
成为白酒行业发展方向

全国人大代表、舍得酒业生产基地副总

经理余东在两会上也提出关于鼓励企业以生

态发展理念建设产业园区的建议，他表示，生

态是一个永恒的话题。这次疫情也让人类深

刻意识到人类发展与自然生态直接不可分割

的共生关系。多年来，实践也证明了，经济发

展不能以破坏生态为代价，生态本身就是经

济，保护生态就是发展生产力。建设生态文明

是中华民族永续发展的千年大计，坚持人与

自然和谐共生是新时代坚持和发展中国特色

社会主义的基本方略之一。习总书记一直强

调，绿水青山就是金山银山，我们要牢固树立

这个理念，而鼓励企业以生态发展理念建设

产业园区无疑是牢固这个理念最好的方式之

一。

他指出，以白酒行业为例，白酒酿造作

为中国拥有几千年历史的传统行业，曾因为

其落后的工艺，对空气、水源、能源等造成

大量消耗和污染，而环境的破坏对白酒的品

质、安全、生态环境形成了极大威胁。随着

社会经济的发展和科技进步，国家、行业、

企业都对经济发展与生态建设有了更深的理

解：经济建设与发展应遵循人类社会发展规

律，顺应人民群众对美好生活的期盼。对于

白酒行业来说，生态发展理念从企业自律开

始逐渐形成行业共识，生态酿酒成为白酒行

业未来发展的方向。因为生态酿酒就是在科

学的认识基础上，保护与建设适宜酿酒微生

物生长、繁殖的生态环境，以安全、优质、

高产、低耗为目标，最终实现资源的最大利

用和循环使用。

事实上，2008 年 10 月 19 日,“生态酿酒”

被纳入国家标准 GB/T 15109-2008《白酒工

业术语》。近年来，生态酿酒如一阵春风吹遍

了中国的大江南北，先后有沱牌舍得、五粮

液、茅台、泸州老窖、迎驾贡酒、稻花香等二十

余家白酒企业实行生态化酿造和生态化经

营。可见，生态发展已成为白酒行业的共识。

余东指出，生态酿酒绝不是一句口号，而

是需要长时间的实践和努力。舍得酒业在上

个世纪 80 年代就提出了生态酿酒理念，之后

坚持探索、投入、实践了 40 年，才打造了行业

首家生态酿酒工业园，树立了今天得到社会

广泛认可和效仿的这么一个典范，成为舍得

酒业最重要的品质和品牌基因之一。如今，我

们拥有 650万平米的生态产业园区，园区绿

化率 98.5%，选择性种植树木 300 余种 390
万余株，成为全球最美的酿酒产业园区。

“白酒出海”
走向国际市场应文化先行

目前，各大酒企纷纷在提“白酒出海”，对

此余东表示，让中国白酒走向世界，是行业多

年的梦想、努力，但成效差强人意。应该从以

下方面进行努力，首先，还是文化要先行。中

国的饮食文化与外国截然不同，再加上中国

白酒在酿造工艺、产品口感、品牌认知上与洋

酒之间存在较大差异，外国人对白酒的接受

度不高。要想白酒得到国际认可，文化必须先

行，让外国了解白酒文化，知晓白酒内涵。具

体举措包括，一是大力扶持中国白酒在海外

的文化传播活动，在组织安排、资金补贴、媒

体传播等方面予以帮助。建议设立中国白酒

文化推广基金，用于鼓励中国白酒走出去，比

如用于白酒企业海外参展、建立海外中国白

酒展示中心以及配合国家对外文化交流的活

动;二是给与企业政策、资金、人才等方面的

支持，鼓励企业通过跨界合作、艺术创作等方

式，开创年轻化、艺术化、时尚化的发展方向，

用中国的、民族的艺术语言向世界讲述中国

酒文化。例如我们倾力打造的《大国芬芳》，巡

演北美、欧洲，将中国优秀酒文化通过舞台剧

演绎出来，收获了众多外国友人的认可和赞

扬。

他指出，建议国家相关部委联合行业协

会，在标准制定上，帮助企业在酿酒生产和产

品标准上与国际对标，解锁中国白酒海外销

售的标准障碍。建议由国家有关部门组织行

业协会制定统一的出口标准，比如产品的标

签有统一的规定，产品的等级也有统一的标

准。既突出中国白酒的个性也让中国白酒融

入到国际蒸馏酒市场的大家庭中。此外，鼓励

政府部门在外事活动中使用中国白酒。驻外

使领馆、中资机构以及各政府部门的外事活

动都是宣传中国产品的最好窗口，使用本国

产品招待宾客是世界各国政府的惯例，建议

有关政府部门的外事活动中能够尽量使用包

括白酒在内的中国产品，这也是文化自信的

一种体现。

渊酒协冤

鼓励企业
以生态发展理念
建设现代产业园区

疫情让精品葡萄酒市场不确定性增加

5 月的婚宴市场已

经在恢复中，尤其乡镇市场恢

复得更快。6、7月情况会得到进一

步改善。总体来看，疫情会对白酒消费

产生一定影响，但不会改变中国白酒的产

业格局。婚宴市场不存在报复性消费，但

是下半年会迎来叠加性消费，比如婚

宴、升学宴等，建议企业提前做好

组织准备、做好消费服务等

系列工作。


