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■ 华夏

伦敦国际葡萄酒交易所（Liv-ex）和 Vin原
folio两份重量级报告的问世，揭开了 2020 年

份勃艮第葡萄酒的面纱，让我们从 2020 年份

勃艮第的收成和品质以及近年的市场走势和

未来趋势，来探讨一下这个年份是否值得入

手，以及如何选择。

2020：小而美的年份
伴随着席卷全球的新冠疫情和异常提早

的收获季，2020 年份勃艮第很容易成为一场

灾难。然而，经历了这个动荡年份的葡萄仍然

非常健康，即使是最较真的鉴赏家也应该会

对它留下深刻的印象。Vinfolio 报告显示，2020
年勃艮第迎来了过去 25 年来最早的采收季。

第一批葡萄于 8 月 12 日采收，几乎比上一年

提前了一个月。

尽管春季出现了几次霜冻（尤其是在夏

布利），但气温仍然高于平均水平，丝毫没有

受到冰雹的影响，夏季高温和缺乏降水导致

许多地区的葡萄产量减少了至少 15%，但干

热也带来了一个显著的好处：勃艮第没有一

个葡萄园需要应对葡萄藤的任何重大病虫害

的爆发。夏天幸存下来的葡萄在收获季节非

常健康———无论是红葡萄还是白葡萄品种。

正如 De Montille 的 Brian Sieve 所说的那样，

“2020 年份有良好的集中度和酸度，就像

2014 年份一样酸度超群、pH 值极低、结构出

色，有很好的陈年潜力。”

2020 年份勃艮第葡萄酒总体上是乐观

的。然而，由于降雨量的零散分布，这个年份

的质量会因葡萄园而异，即使在同一子产区

内也是如此。例如，伯恩丘见证了一个适合作

物生长的炎热年份。夏布利的酿酒师则将他

们的成功归于 8 月初略微凉爽的气温和收获

前的降雨。同时，娇脆的黑比诺在高温和干旱

中遭受的损失比霞多丽要大得多。

尽管早收使一些收藏家和酿酒师重温了

过去多个年份的失望———例如 2003 年份，但

从 2020 年份勃艮第得到的最重要的教训是，

早收并不一定意味着一个热的年份。该年份

产量较低，许多收获的葡萄都生长在小而健

康的葡萄串中，有望降低 pH 值和高酸度，这

应该会给葡萄酒带来独特的芳香和新鲜度。

预计白葡萄酒会清新而有质感，红葡萄酒会

柔顺但很强劲。

稳居金字塔尖
长期以来，稀缺性一直是勃艮第葡萄酒

发展的主要推动力，尤其是在过去十年中，吸

引了来自全球范围内的收藏家和投资者越来

越多的关注。

Liv-ex 报告显示，自 2010 年以来，勃艮第

的市场份额从 1%上升到 2019 年创纪录的

20%，2020 年回落到 18%。价格也一直保持着

上涨态势，勃艮第 150 指数在 2018 年创下历

史新高。该指数在 2010 年 12月至 2020 年 12
月上涨了 140%，而 Liv-ex 1000 和波尔多 500
指数同期分别上涨了 40%和 20%。今年 3 月，

1999 年份勒桦酒庄慕西尼特级园（Domaine
Leroy Musigny Grand Cru）红葡萄酒，以每瓶

24,380 英镑成为 Liv-ex 20 年历史中最昂贵

的葡萄酒。勒桦（Leroy）也回归了 Liv-ex 2020
百强的头把交椅。此外，勃艮第酒的需求在拍

卖市场上得到了充分展示，苏富比的年度报

告显示，2005、2006 和 2007 三个年份的罗曼

尼·康帝创造了新的世界拍卖纪录。

尽管勃艮第在 2020 年继续成为精品葡萄

酒市场的热点，但它仍面临着众多挑战，包括

疫情对即饮渠道的严重影响以及美国对许多

欧洲国家征收 25%关税的冲击。随着勃艮第葡

萄酒在 2020 年价格下跌，其市场份额也有所

下降。但是稳定的销量和葡萄酒交易数量的增

加表明，买家对该地区的兴趣并没有减退。恰

恰相反，从过去很少看到出现在二级市场的产

区和酒庄来看，买家仍在继续从该地区的葡萄

酒中寻找价值之选。一些酒商报告称，勃艮第

酒的销售额在 2020年明显增加。

价格下跌 是失宠了吗
就二级市场活动而言，勃艮第非常引人

注目。当以其平均交易价和长期价格表现来

衡量时，勃艮第是绝对的领导者。自 2003 年

推出 Liv-ex 区域指数以来，勃艮第的顶级酒

庄代表了精品葡萄酒市场的最高切入点，而

勃艮第则是表现最好的地区。

但是在过去的两年中，勃艮第的表现最

差 ，2019 年下 降 了 8.8% ，2020 年 下 降 了

1.5%。新冠疫情、美国对酒精度低于 14%的葡

萄酒加征关税，以及

去年投放市场的充足

且价格昂贵的 2018 年份

葡萄酒，均对价格造成了下

行压力。

2020 年，虽然行业基准指数

Liv-ex 100 和追踪波尔多一级酒表现的 Liv-
ex Fine Wine 50 指数分别上涨了 5.4%和

3.6%，但勃艮第 150 指数仍为负值，下降

1.5%。

勃艮第的高端地位长期以来一直吸引着

投资者。尽管价格下跌，但勃艮第在 2020 年

仍然证明比某些股市具有更好的投资价值。

它的表现超过了 FTSE 100 和恒生指数，但

是，它的确落后于以科技为主导的标准普尔

500 指数和德国 DAX 指数，后者在最后一个

季度取得了可观的增长。

与其他精品葡萄酒产区相比，2020 年勃

艮第的价格没有搭上顺风车。意大利和香槟

两个地区指数因免于 25%的美国关税分别上

涨 6.7%和 6.3%，罗讷和波尔多 500 也分别增

长了 3.9%和 3.5%。除勃艮第外，只有以美国

为主的世界其他地区在这一年中出现了下降

（-0.15%）。

从历史上看，勃艮第红葡萄酒在二级市场

上的表现要优于白葡萄酒。在过去的五年中，红

葡萄酒的价格上涨了 78.6%，白葡萄酒则上涨

了 28.9%。到 2020年，情况大致相同。勃艮第红

葡萄酒在 Liv-ex 上的平均单箱交易价格是白

葡萄酒的两倍。但是，今年勃艮第红葡萄酒的平

均价格下跌幅度更大，下降了 4.6%，而勃艮第

白葡萄酒的价格仅下跌了 1.8%。

在 2020 年度 Power 100 排名中，勃艮第

的退步也很明显。有 10 个勃艮第品牌跌出前

100 名的行列，比其他任何地区都多。

尽管勃艮第在 Power 100 中的份额有所减少，

但有 9 个新的酒庄因强劲的价格表现获得备

选资格。这些酒庄没有出现显著的二级市场

活动，因此有更大的上涨空间。

从知名度低的产区和酒庄
寻找“价值洼地”

勃艮第在广阔市场中的地位也许是一个

比价格更重要的主题。就 2020 年的交易份额

而言，意大利是最大的赢家，从 9%上升到

15%，而波尔多遭受的损失最大，从 2019 年的

55%下降到 42%。勃艮第在 2019 年创纪录的

一年后基本上保持了自己的地位，其价值份

额的下降，从 20%降至 18%。

但是价格的下降（以勃艮第 150 的顶级

葡萄酒来衡量）和价值的市场份额下降并不

能说明全部。2020 年，勃艮第的交易量比上年

增长 31%，交易中的酒款数量同比增长 34%。

该地区吸引了 11%的活跃买家，而

卖家则增加了 9%。

以上说明，勃艮第的

魅力依然存在，虽然这

与它近来表现低迷

的指数表现有些矛

盾。尽管勃艮第的

顶级葡萄酒价格

可能已经达到上

限，但许多其他备

受推崇的区域价值

却在上升。

买家的兴趣似乎

正在发生新的变化：随着

商人及其客户寻求更好的

价值产品，对勃艮第的需求正在

不断扩大，以前没有吸引大笔交易的产区

现在正在受益于更广泛的买家。

如果仅在五年前，勃艮第的二级市场以

少数的传统重量级酒庄为主导，那么现在它

的多样性正在得到充分展示。来自勃艮第产

区的葡萄酒在二级市场的交易比以往任何时

候都多。在过去的一年中，勃艮第产区的活跃

葡萄酒数量增加了 1/3。对勃艮第的关注一直

是全球性的，人们有充分的理由相信这种兴

趣只会增加。

勃艮第仍然面临旅行限制以及餐饮渠道

关闭等挑战。但是随着 2020 年二级市场趋势

的明朗，对于许多买家而言，发现勃艮第的旅

程才刚刚开始。用尼尔·马丁（Neal Martin）的
话来说，勃艮第“仍然是一个神奇的地方”，并

将继续发挥其魔力。

2020年份勃艮第葡萄酒的选择建议院
预计酒精含量会很高，适合久存。如果您

愿意等待葡萄酒慢慢成熟，那么来自罗曼—

尼—康帝（Roman佴e-Conti）、大德园（Clos de
Tart）等酒庄的经典红葡萄酒，或者来自勒弗莱

酒庄（Leflaive）、勒桦酒庄（Leroy）的白葡萄酒，

可能最适合您。如果您更喜欢较低酒精度和更

适合年轻饮用的葡萄酒，可尝试选择来自威廉

费尔（William F侉vre）或杜维萨（Ren佴 et Vin原
cent Dauvissat）等酒庄的夏布利葡萄酒。

如果您想在投资组合中添加更多勃艮第

酒，2020 的年份报告似乎有点令人生畏。一

方面，质量高得惊人。另一方面，特定酒款品

质的巨大差别可能会让你感到难以选择。

然而，整体的前景是积极的。大多数酒庄

都对这一年份的红葡萄和白葡萄收成感到满

意。如果您从拥有悠久历史的优质酒庄那里

购买，您不太可能后悔自己的选择。这些葡萄

酒具有更长的陈年潜力，也保证了超长的窖

藏和鉴赏期限。从长远来看，来自产量较低的

葡萄园的酒款表现会更好。不过如果您对稀

缺性不太在意，那么 2018 年份葡萄酒可能是

一个更安全的选择。

■ 云酒团队/ 文

酱酒界的实力派选手国宝酒业又有了新

动作。

8 月 19 日下午，国宝酒业与曾品堂举行

战略合作签约仪式。云酒头条了解到，未来双

方将围绕市场研究、老酒联名、品牌推广、专

属定制等方面展开深入合作。

国宝酒业副总经理梁旭，与曾品堂创始

人曾宇，作为双方代表进行了签约。

梁旭表示，国宝酒业作为茅台镇老牌企

业，拥有老酒的储备优势及国宝文化传承，与

曾品堂老酒的经营理念、经营渠道相契合，能

形成长期稳定的战略合作关系，和长期共赢

的合作伙伴关系。

国宝老酒供应无忧
此次国宝酒业与曾品堂进行合作，一个

重要的契合点便是老酒。

在火热的市场氛围下，优质酱酒供不应

求，高品质老酒的稀缺性更加凸显。

目前，国宝酒业厂区里的 4 座万吨酒库，

已储存优质酱香老酒 2 万余吨，酱酒年产能

2000 余吨。构成了企业品牌力的基础。

而国宝酒业的老酒资源实际上不仅限于

此。2016 年，国宝酒业和劲牌达成战略合作，

成为劲牌在茅台镇布局的两大产区之一。

据梁旭介绍，两个产区目前合计产能 2
万 2 千余吨，储存坤沙老酒 8 万余吨；2027 年

计划年产 2.5 万吨，存储老酒 15 万吨。“在两

大产区的产能与储备的强力支撑下，可确保

国宝老酒持续供应无忧。”

国宝老酒的品质也在不断得到行业和市

场的认可。

今年 3 月，由国宝酒业酿酒大师精心勾

调的新品国宝贵轩，是国宝酒业建厂 33 年以

来首推的第一款自主品牌。产品甫一推出就

备受业界好评，包括白酒泰斗季克良等在内

的 18 位行业权威专家，在品鉴之后，一致给

予这款产品高度评价。

在今年春季糖酒会期间，国宝酒业设置

双展区，引发经销商蜂拥围观。此后不久，贵

轩的品质便得到了市场的充分青睐。云酒头

条了解到，自国宝贵轩上市发布并亮相春糖

后，仅 2个月就完成了初定目标。

值得一提的是，国宝贵轩还创新首发“1+
1”（酱香子母瓶）产品概念。每一瓶酒由陶缸

陈酿 10 年正宗坤沙酱酒和 15 年国宝老酒头

组成，每一瓶酒既可单独饮用，还可搭配自由

勾调。

这一模式丰富了酱酒品饮场景，为消费

者打造了更为丰富的酱酒文化体验，对行业

来说也是一种创新和赋能。

为什么是曾品堂？
打赢一场仗，选好队友很重要。

在业界，尤其是老酒收藏领域，曾品堂颇

有知名度，被很多业内人士看作老酒市场的

风向标。其创始人曾宇，从事老酒收藏 20 多

年，更被业界誉为“中国老酒收藏第一人”。

近几年，曾品堂在老酒领域动作频频，引

起一波一波的关注。

2014 年，曾品堂与李渡结缘，打造老酒圈

首款复古酒“李渡高粱品鉴酒”。由此发端，曾

品堂携手各大名优酒企，陆续开发了地球汾

酒、沱牌大曲、复古版蓝董等特色产品。

2020 年 11 月，由曾宇创办的曾品堂中国

老酒博物馆正式建成，成为国内目前最专业、

面积最大、种类最全的老酒博物馆。因涉及范

围广、涉及项目多、主题展厅多，一举夺下业

内多个“第一”，包括民国酒文化陈列第一、中

华特色酒陈列第一、专业度第一、全面性第一

等。

作为资深的老酒收藏家、投资人，曾宇曾

对媒体表示，品牌力强以及稀缺属性的酒，更

具有投资价值，并称现在具备投资潜力的品

牌不会超过 10 个。

由此可见，国宝酒业与曾品堂的合作，代

表着双方对彼此实力的深度认可。

长期主义更看老酒
“品质之上，唯有老酒”正获得越来越多

消费者的认同。数据也在证明，老酒正在开启

行业新的风口。

2020 年 11 月，胡润研究院发布《2020 中

国老酒白皮书》（以下简称《白皮书》）。《白皮

书》显示，当前，白酒消费理念正从“喝名酒”

向“喝老酒”转变，并逐渐形成巨大的行业风

口。

《白皮书》分析认为，老酒热的背后，实际

上是消费市场对高品质白酒稀缺性价值的追

捧，以名优酒为主的老酒让消费者享有高品

质白酒饮用价值的同时，还赋予消费者社交

价值、文化价值、健康价值、投资价值。

另有权威机构预计，国内老酒市场的发

展速度可能要高于很多人的想象，不久有望

达到 1000亿以上的整体规模。

这给老酒供应不断的国宝酒业带来了更

多想象空间。目前，在酱酒热的市场环境中，

普遍认为好品质、够稀缺是判断一个品牌是

否具备增长力的重要标准，但从长远的发展

的眼光来看，真年份和老酒，无疑才是未来品

牌之间竞争的核心点，这也考验着酒企的基

酒和老酒储量。

上述思考也正在被越来越多的业内人士

认同。曾宇表示，酱酒热与老酒热相辅相成，

茅台引领了酱酒热，也带动了老酒热，而老酒

热又加剧了高端酱酒的稀缺属性，进一步助

推了酱酒热。

因此从长期主义来看，作为兼备优质酱

酒基因和老酒基因的国宝贵轩，其在未来市

场将大有可为。

老酒战略
铸造舍得酒业
坚固护城河
———田卓鹏、马斐畅谈老酒

■ 齐轩

中国老酒市场，舍得酒业一马当先。

从 8 月 16 日刚发布的半年报数据来看，

舍得酒业交出高质量成绩单：1-6 月实现营

业收入 23.91 亿元，同比增长 133.09%，归属

于上市公司股东的净利润为 7.35 亿元，同比

增长 347.94%。高增长背后，与舍得酒业老酒

战略息息相关。

自提出老酒战略以来，舍得酒业凭借老

酒优势，走出一条差异化道路，并在老酒这条

赛道上拥有话语权。北京卓鹏战略咨询机构

董事长田卓鹏，品牌管理专家、九度咨询董事

长马斐两位资深观察人士均对舍得酒业老酒

给予认可。

田卓鹏、马斐点赞老酒战略
舍得酒业构建竞争壁垒

“舍得酒业是较早提出并践行老酒战略的

品牌之一，在一定意义上占领了‘老酒’这一战

略稀缺性小品类，从两年来看还是执行得比较

坚定，市场反馈也十分有效。”马斐表示。

不仅如此，马斐还提到，舍得酒业在老酒

战略确定后能够用文化、活动、事件等仅仅围

绕老酒来传播，能够聚焦产品、聚焦市场，做

了很多消费聚焦活动，特别是文化提升做得

有声有色，值得肯定。

记者了解到，舍得酒业围绕老酒战略做了

一系列工作，比如持续打造自有品牌 IP《舍得

智慧人物》，通过《小舍得》《美好的日子》等热

剧植入，借势电视剧热度，传递舍得精神，得到

广泛的认同。舍得酒业不断加强品牌建设，让

“舍得酒，每一瓶都是老酒”的理念更加深入人

心。田卓鹏也表示“非常看好老酒战略”，在他

看来，舍得酒业老酒战略可以从三个维度看，

第一是前瞻性，舍得酒业在行业里面率先提出

来，把老酒作为核心战略来发力，同时前瞻性

还表现在，老酒迎合消费需求的爆发，满足消

费者更高品味、更高品质的表达方式。

第二个维度是老酒热。在酱酒热潮之下，

老酒市场也呈现出良好发展态势。田卓鹏认

为，舍得酒业较早启动老酒战略，赢得先机的

同时，也赢得战略优势，这也是舍得酒业在酱

酒热潮之下，高速增长的一个重要原因。

第三个维度是竞争性。在名酒集中的趋

势之下，舍得酒业的老酒储备名列前茅，通过

老酒战略构建了在名酒之中的竞争壁垒，也

构建了自己的核心竞争优势，这是其独特的

优势，能够提升竞争力。不难看出，舍得酒业

独辟蹊径打造老酒战略，已经成为其在市场

竞争中的护城河。马斐认为，舍得酒业在老酒

战略引领上已经遥遥领先，特别是在经销商

层面得到了广泛认可，在消费者培育方面开

展品鉴营销，是良好的开局。

打造老酒核心竞争力
舍得酒业未来可期

有数据显示，预计 2021 年老酒市场规模

将达到千亿。老酒市场的巨大潜力，让人看到

舍得酒业的增长空间。

对于老酒市场的发展，马斐表示，老酒有

着非常大的消费市场，一是白酒深度消费者

都有“酒是陈的香”的消费认知基础，二是消

费老酒市场巨大，老酒战略对舍得品牌是锦

上添花，给予强大赋能，抢得了定位先机和市

场先机。

对于下半年计划，舍得酒业表示，将继续

按照“打造老酒品类第一品牌”的战略目标,
大力发展优质经销商，不断加强市场基础建

设、消费者培育与品牌宣传，不断提升生产系

统自动化水平与产品品质，确保持续、健康与

快速发展。

实际上，舍得酒业通过老酒战略提升了

影响力之外，更重要的是，对白酒行业的发展

也有着一定意义。田卓鹏的观点是，舍得酒业

在老酒战略上，给很多区域白酒和中国白酒，

甚至是整个浓香品类的发展都有启发。田卓

鹏补充道，在舍得酒业的引领之下，越来越多

名酒也重视老酒品类的发展，布局老酒已经

成为行业共识。在这种情况之下，其他品牌把

老酒作为加分项，但舍得酒业把老酒作为核

心竞争力，舍得酒业的老酒战略对整个老酒

市场的发展和行业发展会起到助推作用。

在马斐看来，舍得酒业占据了老酒先机，

在全国市场布局上还需要深耕细作，建立牢

不可破的“家门口市场”和强大的根据地市场

的同时，打造重点市场。加上 12 万吨老酒为

基础，继续强化老酒第一的定位，未来的前景

非常可期。

随着上半年业绩的出炉，舍得酒业展现

出强大的抗风险能力，这也和老酒战略密不

可分，接下来随着老酒战略的持续推进，舍得

酒业将引领老酒行业走向更长远的道路。

国宝酒业与曾品堂 为何“心有灵犀”？

2020年份勃艮第，值得入手吗？

在过去的一年中，勃

艮第产区的活跃葡萄酒数量

增加了1/3。对勃艮第的关注一

直是全球性的，人们有充分的理由

相信这种兴趣只会增加。2020年

份波尔多期酒如火如荼发布的

同时，另一大顶级葡萄酒产

区勃艮第也备受关注。


