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门店收入减半

“自2月17日复工开业以来，我们门店的营

业时间也恢复至正常，但客流却几乎没有。”在

TREK万柳骑行概念店内，贺明告诉北京商报

记者，因为开业时间较晚，加上客流恢复缓慢，

预计2月单店的收入至少减少一半以上。

事实上，突如其来的新冠肺炎疫情，让自

行车行业也打乱了原有的销售计划。按照惯

例，历来春节过后都是自行车行业销售高峰

期，但受疫情影响，不少有意向的客户已经推

迟了买车计划。

放假前，TREK储备了一些自行车和骑行

台。没想到，放假期间让居家健身意外火爆起

来，而在家骑自行车，也成为不少爱好健身人

士的首选。

“1月我们的销售并不差，放假前不少客户

为了在家健身，提前购买了自行车和骑行台装

备，有的甚至采购了两辆，就是为了假期期间

有锻炼的设备，不间断骑行训练。”贺明说。

进入2月后，由于没有线下的交易量，复工

意味着成本的增加，但贺明认为目前的经营压

力还能承受。他的自行车展厅并不大，目前只

是保留了两名员工值班。一名销售兼收银，一

名管售后维修。

“虽然不开工没收入，开工面临水电等诸

多成本支出，但好在TREK公司给予了一定的

补贴保障，同时政策上也会有房租减免、缴费

延后等扶持，这些都会让单店的生存压力减轻

不少，将成本和费用降到最低。”贺明说。

不过，作为一名直营经理，贺明很清楚自

己品牌的优劣势，套用流行的术语来说，保证

留住当下的客户，是目前最紧迫的事情。“目

前，我们的库存量整体还算健康。此外，有集团

的货源、ERP管理系统、人员的调配等各方面

的支持，抗风险能力大大提升了。”他说。

社群互动玩游戏

实际上，当下各运动品牌都在发力线上，

以减少疫情期间的损失。TREK也不例外，也有

自己的电商渠道，但贺明并不认为电商会成为

自行车行业未来的主流，但社群互动会是一个

新的营销趋势。

“购买TERK自行车的人，多数会根据自己的

喜好和习惯选购，而非直接购买现成的产品。就好

比购买一辆汽车后，你通常会对其内饰和外观进

行改装或装饰，符合自己的定位与需求。”贺明告

诉北京商报记者，正是这种近乎定制的要求，让

TREK的电商渠道销售收入占比并不高。

值得注意的是，运动品牌纷纷转战微信

群。对此，贺明透露，TREK也有自己的微信群，

但他更愿意叫这个群为游戏群，“毕竟这个群

的功能和传统的微商群不一样，不是以推销产

品为目的的群”。

据了解，目前这个群里主要是TREK的客

户，也有一些自行车界的专业选手，他们在疫

情期间，时常在群里线上打卡、组织比赛等活

动。同时，部分客户也会在群里寻求自行车运

动讲解示范，以及日常维护保养的知识。

“通过客户在家打卡、骑行台上远程虚拟

比赛，大家促进了感情，也吸引了周围的人。”

贺明表示，实体店无法组织线下骑行和培训活

动，等于日常的活动转移到了线上。

待释放的潜力

正是经过在假期期间的游戏作战，为社群

中用户提供优质服务、解决疑难杂症，为门店

积攒了一些潜在客户。

据相关平台统计显示，疫情下户外运动受

限让骑行台等健身器材出现热销。北京体育大

学教授吴光远表示，这场疫情给运动品牌的

“突击考试”倒逼了它们突破固有思维，开辟新

渠道。或许疫情结束后，许多微信群仍会继续

保留，作为营销新方案。

贺明更看重的是消费者健身习惯的养成，

“客户买自行车固然和现在的‘宅’健身有一定

的联系，但更应该是把锻炼身体作为一种常

态”。贺明说。

事实上，市场人士普遍预计，待疫情过后，

运动品牌的消费会迎来一波爆发。随着各地复

工比例的逐渐扩大，大家出于健康、安全的考

虑，对自行车出行也有了更多的需求。

通过疫情，自行车运动也有了清晰的发展

思路。往年冬季都是北方自行车市场的销售淡

季，但通过此次疫情，自行车从业者普遍达成

了共识，社群互动成为线上和线下的营销纽

带，其实可以实现四季经营的良性局面。

一位铁人三项爱好者也坦言，这次疫情体

现出运动的重要性和多样性，就像骑行这件

事，在家里照样是可以被满足的。

“今年刚刚开始，即便眼下亏损，等市场回

归的时候，也会有更多的消费者加入到骑行的

阵营中。”乐观的贺明希望通过社群互动给消

费者树立一个有力的榜样，从而形成流行的运

动观念，让市场潜力进一步释放。

北京商报记者 蓝朝晖

2月25日，号称“中国人造肉第一股”

的烟台双塔食品股份有限公司（以下简称

“双塔食品”）发布公告称，双塔食品与知

名“人造肉”企业BeyondMeat签署了

85%豌豆蛋白销售合同。豌豆蛋白是“人

造肉”的主要原料之一，此前双塔食品主

要通过经销商向BeyondMeat间接供货

豌豆蛋白。事实上，“人造肉”早被列为双

塔食品的重点发展方向。业内人士表示，

虽然双塔食品成为“人造肉巨头”Beyond

Meat的直接供货商，但市场对于“人造

肉”的接受度和普及度较低，整个产业尚

待开发。

日前，双塔食品通过全资子公司招远

君邦商贸有限公司与BeyondMeat签署

了85%豌豆蛋白销售合同，首批豌豆蛋白

采购量为62.83万磅（约285吨），后续双方

将根据市场需求不断增加豌豆蛋白采购

数量。

据悉，双塔食品是目前全球豌豆蛋白

原料龙头企业，豌豆蛋白提取纯度可达

88%，提纯技术处于行业领先水平。

BeyondMeat是全球植物蛋白肉领军企

业，最初主要生产冷冻鸡肉和香肠的素食

替代品，2017年推出了素食汉堡。

公告显示，该销售合同的签署将建立

起双塔食品与BeyondMeat直接交流合

作平台，进一步加强双塔食品与Beyond

Meat的后续合作。

此前，双塔食品主要通过经销商向

BeyondMeat间接供应豌豆蛋白。今年1

月，双塔食品曾在投资者关系互动平台上

表示，BeyondMeat公司团队1月15日参

观双塔食品，双方就豌豆蛋白合作及植物

蛋白肉未来发展方向及前景进行了深入

交流，搭建起双方直接交流合作的平台。

值得注意的是，双塔食品曾在2019年

中秋节前推出过“人造肉”月饼，实名为

“法式素肉月饼”，并非真正意义上的“人

造肉”。据介绍，传统素肉是大豆蛋白初级

加工后的产品，主要依靠捆绑、蒸煮等物

理方式定型，还需加入香精和调料以掩盖

“豆腥味”，获得类似动物肉的味道和口

感；新一代植物肉则是利用分子生物学、

大分子物理等技术，将大豆蛋白结构转换

成肉类的纤维状结构，实现对动物肉的全

真模拟。

“‘人造肉’并非新鲜事物，只不过在

中国，人们常称之为‘植物肉’。”食品产业

分析师朱丹蓬在接受北京商报记者采访

时表示。

“虽然双塔食品欲借力Beyond

Meat试水‘人造肉’，但目前国内的‘人造

肉’技术仍在起步阶段。”朱丹蓬在接受

北京商报记者采访时表示，目前很多公

司都不具备生产“人造肉”的能力，产业

尚待开发。

部分业内人士认为，“人造肉”与国人

的饮食习惯尚存差异。兴业证券数据显

示，中国肉制品消费市场70%都是热鲜肉

和冷冻肉，其中包括了各种蹄、爪、排骨、

头、肉皮、蹄筋、内脏等一系列构成复杂的

肉类。而“人造肉”主要包括肉排、香肠、肉

丸等，消费者的接受度较低。

谈及“人造肉”市场的前景，朱丹蓬表

示：“大概五年后，政策端、资本端、产业端

以及消费端都会发展得比较成熟，从长远

来看，‘人造肉’行业有很大的潜力。”

作为“中国人造肉第一股”的双塔食

品能否引领“人造肉”发展？北京商业经济

学会常务副会长赖阳表示，双塔食品推出

“人造肉”月饼更多的是一种推广手段，短

期内很难成熟。一方面，“人造肉”还处于

发展研究阶段，市场的接受及普及还有很

大难度；另一方面，在技术领域，“人造肉”

的研发门槛并不高，一旦得到消费者认

同，就会有成千上万的品牌加入，彼时“人

造肉”市场的竞争必然会加剧。

未来，双塔食品将在“人造肉”行业如

何布局？北京商报记者致电采访双塔食

品，但截至发稿，未收到回复。

北京商报记者 钱瑜 王晓

双塔食品联手BeyondMeat

抢滩“人造肉”市场
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投资三大项目

根据和顺石油的招股意向书，和顺石油

拟在上海证券交易所发行不超过3338万股，

发行后总股本不超过13338万股，拟募集资金

12.65亿元。

招股意向书显示，本次股票发行募集资

金扣除发行费用后，将投资于3个项目，拟募

集资金中的2亿元投入长沙铜官油库建设项

目，3000万元投入和顺智慧油联平台项目，

6.1亿元投入零售网点扩张储备金项目。

2017年6月，和顺石油向证监会递交了上

市申请。2018年2月，和顺石油披露了招股说

明书的更新稿。2019年12月，和顺石油的首发

申请过会。2020年2月21日，证监会核准了和

顺石油的首发申请。

据了解，和顺石油成立于2005年7月，前身

为湖南和顺石油化工有限公司，公司主要从事

成品油批发零售业务，是一家集成品油采购、仓

储、运输、批发、零售于一体的汽柴油提供商。

招股意向书显示，截至2019年底，和顺石

油经营的加油站共30座，其中租赁产权加油

站16座，拥有库容为2.95万立方米的湘潭油

库，拥有1条3.2公里铁路专用线使用权、25辆

不同吨位的油罐车。

以湖南省省会长沙市为例，2018年长沙

市通过年检的批发企业为9家，其中民营企业

2家。和顺石油在长沙市的加油站数量低于中

石化、中石油加油站数量，但高于其他民营企

业加油站数量。

业绩方面，2017-2019年，和顺石油主营

业务收入20.46亿元、23.19亿元、19.17亿元，

归属于公司股东扣除非经常性损益的净利润

1.91亿元、1.51亿元、1.61亿元，其中2018年同

比下降21.03%。

经营区域集中

与不少传统行业的中小企业类似，和顺

石油的股份也主要集中在公司实控人及其少

数近亲属的手中。

截至招股意向书签署日，赵忠通过湖南和

顺投资发展有限公司持有和顺石油55.67%的

股份，晏喜明（赵忠之妻）直接持有18.67%的股

份，赵尊铭（赵忠之子）直接及间接持有10.13%

的股份。以上三人合计持有公司84.47%的股

份。此外，吴立宇（赵忠之外甥）、赵丽娅（赵忠

之外甥女）也各自持有公司0.2%的股份。

“对于和顺石油这种准备上市的民营中

小企业而言，企业家族成员众多、家族基因过

重，很可能成为其发展壮大过程中的一个潜

在绊脚石。”经济学家宋清辉表示，和顺石油

即将成为一家上市公司，上市之后赵忠等公

司主要股东需要更加妥善地平衡处理好家族

成员与高管团队、职业经理人之间的关系。

不仅是股权结构，和顺石油的经营区域

也相当集中。根据招股意向书，和顺石油业务

主要立足于湖南长株潭区域，面向湖南全省

及周边发展，公司批发业务覆盖长沙、株洲、

湘潭、娄底、邵阳、衡阳等地区；零售业务主要

分布在经济发达的长沙市区及周边城市。

根据官方数据，2017-2019年，和顺石油

在长沙市地区的销售收入占主营业务收入的

比例分别为83.51%、85.02%和88.23%，销售

毛利占主营业务毛利的比例分别为92.93%、

94.48%和94.61%。

对于经营区域集中的问题，和顺石油在招

股意向书中坦言，随着市场竞争加剧，如公司

不能制定并有效实施向其他核心城市拓展的

策略，公司将面临经营区域集中的经营风险。

扩张野心显现

作为一家民营石油企业，此次IPO所获巨

额融资无疑能为和顺石油拓宽经营区域提供

更多资金支持。

针对公司拟投入的零售网点扩张储备金

项目，和顺石油表示，加油站点的进一步开

拓，有助于提高公司的品牌效益和知名度，进

一步增强公司的盈利能力，巩固加强公司在

湖南省成品油市场的核心竞争力，符合公司

业务发展规划。

然而，加油站点的开拓也意味着和顺石

油可能会与更多竞争对手展开较量。招股意

向书提到，在湖南市场，和顺石油的主要竞争

对手包括中石化、中石油及其他民营企业。相

比中石化、中石油，和顺石油在业务规模、品

牌影响力方面尚有较大成长空间。

不过，和顺石油也认为，在湖南成品油市

场的竞争中，自身也积累了不小的优势。“公司

为民营企业，具有管理效率高、管理成本低、管

理机制灵活等特点。公司通过优化各业务环节

管控，加强信息化管理，做好油品质量控制、运

营成本控制。”和顺石油在招股意向书中说。

业内人士认为，成功上市募资之后，和顺石

油既可以选择继续深耕湖南市场，也可以选择

开拓更广阔的全国市场。针对和顺石油未来是

否打算布局省外市场，北京商报记者联系采访

了和顺石油。但截至发稿，尚未获得对方回复。

数据显示，国内现有超10万座加油站中，

中石化、中石油旗下的加油站占据大约50%

的份额，但却拿走了整个市场销售额中的

75%，剩下的中小民营加油站只能瓜分剩下

25%的销售额。

厦门大学中国能源政策研究院院长林伯

强表示，从全国范围来看，“两桶油”和一些外

资企业的竞争力都很强，而且还有品牌效应。

要想跟它们竞争，民营企业需要打造出一个

比较好的品牌。

不过，在林伯强看来，虽然扩张会面临更

多竞争压力，但也有助于抓住更多市场机遇。

虽然受油价影响，加油站的生意有时好做，有

时会比较难，不过，加油站都是采取“低买高

卖”的经营策略，灵活性比较强。另外，我国成

品油需求虽然有所放缓，但市场仍有一定的

增长潜力。对于民营加油站来说，如果经营得

当的话，持续盈利的难度也不会太大。

北京商报记者 钱瑜 濮振宇

募资12亿 民营加油站第一股叫板“两桶油”
2月25日，湖南和顺石油股份有限公司（以下简称“和顺石油”）发布首次公开发行股

票招股意向书。此前，国内并无民营加油站企业登陆资本市场。和顺石油此次公开募集

股份过审，意味着A股市场即将迎来民营加油站第一股。值得注意的是，尽管公司成品油

业务的体量与中石油、中石化差距巨大，但作为起家于湖南的一家民营企业，和顺石油

对自身在省内市场的竞争力一直信心充足，不仅在招股意向书中明确将“两桶油”视为

主要竞争对手，同时更提出了雄心勃勃的加油站点扩张计划。

一家自行车店的线上“骑行”

在线下复工开业一周之后， 贺明所在的门店依然鲜有客流。 作为北京崔克

（TREK）自行车经营有限公司直营经理，贺明和其他运动品牌的负责人一样，均面

临着资金、员工、收入等减少的压力。

如今，受疫情影响，不少运动品牌将线上销售视为了特殊时期的新赛点。 2月

25日，贺明在接受北京商报记者采访时表示，虽然自行车行业也面临着冲击，但相

比服装、鞋履行业，自行车销售更侧重的是客户体验，如何把这种体验移植到线上，

转化为线下的销售，才是他更多考虑的问题。

2017-2019年和顺石油业绩变化
（单位：亿元）主营业务收入 扣非净利润

2018年2017年 2019年

19.17

1.61

23.19

1.51

20.46

1.91

2亿元投入长沙铜官油库建设项目

3000万元投入和顺智慧油联平台项目

6.1亿元投入零售网点扩张储备金项目

和顺石油IPO拟募集资金部分用途
和顺石油股权结构

55.67%
赵忠

晏喜明（赵忠之妻）
18.67%

赵尊铭（赵忠之子）
10.13%

15.53%
其他


