
北拓不利

近日，北京商报记者走访多家线下终

端商超发现，在京津地区鲜有珠江啤酒的

身影。

在北京欧尚超市荟聚店记者在啤酒货

架上发现，除本土品牌燕京啤酒外，其他啤

酒均为全国性品牌，如青岛啤酒、雪花啤

酒、百威啤酒以及嘉士伯等，但并未发现珠

江啤酒的身影。对此，记者询问了店员得

知，超市并不售卖珠江啤酒，也并没有听说

过珠江啤酒，建议到其他商超咨询。

同样的情况也出现在了物美陶然亭

店，在该超市记者发现了乌苏啤酒，但同样

难觅珠江啤酒的身影。

除北京线下终端市场外，在天津市场，

北京商报记者走访了沃尔玛新开路店，与

百威啤酒集中销售区形成鲜明对比，货架

上除青岛啤酒、喜力啤酒、燕京啤酒、哈尔

滨啤酒、乌苏啤酒外，并没有售卖珠江啤

酒。对此，店员向记者表示，并没有听说过

珠江啤酒。

喜忧参半

北方市场遇冷的同时，“华南王”在业

绩上也喜忧参半。

近日，珠江啤酒发布的三季度业绩报

告显示，今年前三季度，珠江啤酒营收为

34.88亿元，同比增长5.47%；净利润为4.54

亿元，同比增长43.4%。其中，三季度营收

达到13.79亿元，同比增长5.44%；净利润达

到2.42亿元，同比增长50.63%。

同时，根据公开数据显示，今年上半年

珠江啤酒华南地区收入约为19.56亿元，同

比增幅5.67%，占总收入的93%。由此可见，

珠江啤酒的收入中心仍是其大本营市场。

中国食品产业分析师朱丹蓬向北京商报记

者表示，广东作为中高端啤酒消费大省，拥

有消费以及人口红利。同时，珠江啤酒自身

也拥有其品牌、渠道以及客户红利。因此，

从宏观角度而言，珠江啤酒渠道端以及消

费端都能够支撑其在大本营市场的可持续

发展。

尽管营收以及省内收入较为喜人，但

根据半年报相关数据显示，珠江啤酒的整

体销量仍呈现下滑趋势。今年上半年，报

告期内，珠江啤酒完成的啤酒销量61.33

万吨，同比下降0.05%。啤酒营销专家方刚

表示，珠江啤酒销量下滑是躲不开的问

题。由于行业整体增幅不大，基本处于横

盘状态，与此同时，青岛啤酒、雪花啤酒等

龙头企业的收入、销量实现增长，其抢占

的份额多属于区域品牌及二三线品牌。因

此，珠江啤酒作为区域品牌，受到极大的

挤压。

另外，珠江啤酒股价操纵案于近日得

以判决。根据一审刑事判决书显示，谢冠华、

朱辉、黄正中、刘子轩、孔岩5被告均犯操纵

证券市场罪，追缴涉案非法所得约1.2亿元，

上缴国库。为此，珠江啤酒证券部相关人士

表示，该案件公司并不知情，也是通过判决

书获知了相关信息。就目前而言，该案件对

于公司运营层面不会造成任何影响。

困局华南

尽管省内收入贡献较大，但早在2010

年，珠江啤酒便喊出走向全国的口号，更是

在2012年时，珠江啤酒曾雄心勃勃地提出

“南固、北上、西进、东拓”的全国战略。然

而，根据公开数据显示，今年上半年珠江啤

酒在其他地区收入仅约为1.53亿元，占总

收入的7%左右。

近年来，珠江啤酒还同时在广西、河

北、湖南等地落子建厂，并在去年为降低

子公司的资产负债率水平，珠江啤酒曾对

河北珠江啤酒有限公司、湖南珠江啤酒有

限公司和梅州珠江啤酒有限公司，分别增

资3.9亿元、2亿元和0.8亿元，增资后三者

注册资本分别为5亿元、3.2亿元和2亿元。

但经过近几年不断发展，珠江啤酒的外

拓之路却不了了之，主要市场仍旧为华

南地区。

然而，珠江啤酒在近日发布的三份投

资者关系活动记录表显示，珠江啤酒接待

了相关证券机构的电话调研，并表示河北

子公司的经营情况，今年预计仍然亏损，

明年计划扭亏。据相关公开数据显示，截

至2018年上半年，河北珠啤亏损1520.75

万元，负债总额为4.84亿元，资产总额为

3.09亿元，已资不抵债。北京商报记者向

珠江啤酒董秘办相关人员询问是否能够

提供河北子公司最新数据时，该工作人员

称除公告内披露的数据外，不能提供其他

最新数据。

朱丹蓬指出，在中国啤酒行业“5+N”

的模式之下，珠江啤酒进入河北市场不仅

要与当地区域性啤酒品牌竞争，还要接受

全国品牌的挤压。因此，外来品牌在外拓竞

争中，其运营环境以及模式都会受到非常

大的压力。

也有业内人士认为，作为区域性酒企

欲开展全国化，除了体量要求外，还需要强

有力的品牌力作为支撑。以此来看，珠江啤

酒并不具备全国化的条件，因此才导致外

拓不畅。

除未来外拓之路艰辛重重外，方刚还指

出，未来珠江啤酒还将面对行业龙头企业对

市场的不断挤压，以及高端化等问题。因此，

这就要求珠江啤酒需要保持存量以及业绩

的稳定性。
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近日，高端白酒行列再添一员，

中国白酒历史上首款经中国酒业协

会认证真实年份的“内参大师”15年

年份酒上市。业内人士认为，该产品

的推出，在进一步表明酒鬼酒公司

争创中国文化白酒品牌、做中国文

化酒引领者的重要举措。

“内参大师”15年年份酒主要瞄

准高端市场集中发力。据悉，该产

品度数为52%vol，规格为500ml，

官方认证年份为15年，零售价为

2599元。

10月16日，中国酒业协会在北

京首次公开了年份酒的认证标准。

中国酒业协会白酒技术创新战略

发展委员会秘书长葛向阳透露，内

参大师酒包含原酒窖龄19年、原酒

窖龄15年、原酒窖龄7年三种年份

原酒，占比分别达47.27%、9.28%和

23.45%，总体加权平均年份为

15.02年。

值得注意的是，今年3月，经过

近13年的努力，白酒年份团体标准

正式颁布实施，为白酒行业年份产

品提供了参考依据以及评定标准。

此后，各大中型白酒企业纷纷申请

年份酒认证，最终酒鬼酒公司率先

通过中国酒业协会年份酒委员会

认证，成为年份酒领域的领军品

牌。首款通过认证的真实年份产

品的发布，不仅意味着行业就此

告别了年份乱象的时代，更代表着

中国年份酒已逐步稳健地进入了

新纪元。

与此同时，记者近日在线上渠

道发现，内参大师酒已开始接受预

定。经记者询问得知，该产品在预售

期内便受到众多消费者的关注。天

猫某酒类专营店店员告诉记者，由

于该产品为限量产品，因此预订人

数很多。而且作为首款经过认定的

年份酒，无论是宴会饮用还是收藏

都具有一定的价值。

白酒营销专家蔡学飞表示，酒

鬼酒公司推出高端产品进一步拉升

其品牌形象，加强了品牌力，从某种

程度上而言对酒鬼酒公司的品牌影

响力具有一定的积极作用。

白酒文化一直是我国历史文化中极为有

底蕴的，而五粮液作为我国浓香型白酒的排

头兵，无论是在工艺、品质，还是市场热度方

面都是我国白酒行业最为亮眼的一个。

双节刚过，热闹的高端白酒市场余温未

散，而其中最为惹眼的莫过于刚焕新上市的

第八代经典五粮液，在这一波销售旺季中表

现“强悍”。

得益于高端白酒的“头部效应”，在中秋

国庆档之后，五粮液一批价稳定在960元以

上，零售价都在1100元左右，量价增长的局

面让这个百年品牌的价值进一步提升。

八代上市潜力无限

2019年已至尾声，回溯今年五粮液的新

品发布历程，从今年3月五粮液推出超高端战

略核心产品501五粮液，到6月公司的核心产

品“第八代经典五粮液”上市，五粮液品牌战

略下的渐次推进让人印象深刻。

5月20日，五粮液在宜宾举行了“匠心传

承·经典永续———2019经典五粮液跨版仪

式”，这标志着第七代经典五粮液停产下线，

与此同时第八代经典五粮液启动生产。相关

资料显示，第八代经典五粮液整体保持第七

代的设计风格，但对其品质、包装及防伪进行

了三重升级。

2019年，五粮液全年计划投放量将达2.3

万吨。与此同时第八代经典五粮液总量将占

到全年1.5万吨配额的35%，约为5250吨。中

金酒类邢庭志团队表示，五粮液品质在持续

提升，在第八代经典五粮液的品质已经有较

大提升的基础上，预期未来2-3年，五粮液品

质还有进一步提升空间。根据相关资料，

2019年中秋国庆渠道需求积极，五粮液销量

提升，预计较去年同期增长超20%，三季度业

绩增长明显，全年经营目标有望提前实现。

动销“量能大”

2018年末，五粮液集团党委书记、董事

长李曙光曾表示，2019年是五粮液跨越千亿

台阶的关键之年。据相关研报，中秋渠道需求

积极，五粮液适当加大发货量，外加提价影

响，预计截至10月，高端五粮液发货量解禁

全年规划90%，系列酒已经完成全年目标。

五粮液陕西营销战区负责人表示，五粮

液稀缺性日益凸显，动销态势良好，第七代几

乎为零的市场库存，为第八代销售做好了铺

垫。对于五粮液的销售规划，第一，传统渠道

上配额向资源质量好、遵纪守规的经销商倾

斜；第二，投向盲区市场；第三，大力开拓团购

渠道。预计明年五粮液价格将更加坚挺，持续

向1399元指导价靠拢并有望突破。根据相关

信息，今年2月五粮液将原有七大营销中心变

为21个营销战区，在此基础上下设60个营销

基地。目前全国五粮液运营商已经发展到767

家，专卖店1372家，KA、电商和其他团购客户

247家，商家总数已接近2400家，公司对于终

端和消费者的服务能力进一步增强。6月，五

粮液将3家系列酒营销公司整合为一家。此合

并也进一步强化了五粮液对系列酒品牌的统

筹管理。整合后的系列酒公司对于各种资源

的使用将更为聚焦，市场投入也将更为精准，

与此同时各类保障措施也将更为有力。

中泰证券研报指出，五粮液加大销售体

系的建设，围绕扁平化方向和控盘分利系统，

今年新增销售人员200余人，加上原有的480

人以及新增的地聘人员，销售团队近1000人

来辅助执行落地。

早在去年末，五粮液在2019年市场营销

策略中就表示，通过五粮液“1+3”产品策略梳

理产品，构建厂商与经销商共赢。多位五粮液

经销商表示，2019年三季度，五粮液产品终端

销量超7000吨，公司经营进度超预期。

现在回顾今年上半年，五粮液实现营收

271.5亿元，同比增长了26.75%。业绩持续向

好，而值得注意的是，2019年春节比往年提

前，所以此次销售旺季时间长，五粮液作为浓

香龙头，其头部效应明显，获益不言而喻。

数字化“动能强”

今年初，五粮液发布投资者活动关系记

录表显示，预计2019年实现2.3万吨高端产

品销量，主要基于高端系列产品投入市场带

来的销售增加，以及实施数字化转型、渠道

深耕后将带来一部分市场增量。

五粮液通过建立基于消费者、经销商、销

售人员、终端门店的大数据信息管理系统，从

而实现数字化转型，公司将通过终端大数据

管理系统，加强对营销过程的精细化管理，同

时将利用对终端销售数据的采集，形成数据

库，为公司决策层的营销决策提供数据支撑，

更好地满足消费者需求。

2019年，五粮液加快营销数字化转型全

面推进“百城千县万店”工程落地，优化现有

渠道结构，打造五粮液差异化的渠道竞争力。

利用数字化手段，加大品牌市场投入，实现经

销商和终端利润的提升。

对于2019年业绩，长城证券称，五粮液

业绩确定性强，长期增长潜力充足。中秋、国

庆渠道需求积极，销量提升，预计较去年同期

增长超20%，叠加价格提升贡献，三季度业绩

增长明显，全年经营目标有望提前完成。

八代上市五粮液动销渠道“量能大”
浓香型龙头“鳌头”不减

内参大师酒打造看得见的年份酒

近日，国内啤酒资本市场端发生震颤，出现集体下滑的情况，其中作为“华南王”的珠江啤酒波动最为明显。

截至北京商报记者发稿，珠江啤酒每股最新价为7.01元，涨幅-3.31%，总市值达155.71亿元。除在资本市场端

遇冷，珠江啤酒在市场销售端也频频受到地域禁锢，外拓之路受阻。对此，记者电话采访了珠江啤酒董秘办，相

关人员表示公司仍继续努力推进其他市场的销售业绩， 也将会从产品创新以及经销商团队等方面进行努力。

业内人士认为，曾一度对北拓信心满满的珠江啤酒，如今却不了了之。主要原因仍在于其省外市场竞争压力加

大，生存空间受到挤压。

珠江啤酒，走不出来的“华南王”

占总营收92.74%

占总营收7.26%

2019年上半年

珠江啤酒华南地区营业收入约为19.55亿元

其他地区营业收入约为0.15亿元

占总营收92.59%

占总营收7.41%

2018年上半年

珠江啤酒华南地区营业收入约为18.51亿元

其他地区营业收入约为0.15亿元

占总营收93.29%

占总营收6.71%

2017年上半年

珠江啤酒华南地区营业收入约为17.09亿元

其他地区营业收入约为0.12亿元

珠江啤酒历史业绩一览


