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“披星戴帽”成常态 皇台酒业能否翻身

复盘首日涨幅315%

北京商报记者在深圳证券交易所官网

看到，由于恢复上市首日不实行价格涨跌

幅限制，根据《深圳证券交易所交易规则》

等有关规定，深圳证券交易所自12月16日

9时30分00秒起，对皇台酒业实施临时停

牌，于10时30分01秒复牌。而在复盘仅20

秒后，皇台酒业再次被深圳证券交易所实

施临时停牌，于14时57分00秒复牌。据了

解，两次实施临时停盘，是由于皇台酒业盘

中成交价较开盘价分别上涨达到或超过

10%和20%。

北京商报记者注意到，皇台酒业12月16

日收盘股价为31元/股，开盘价为25元/股，

日涨幅达到24%。值得注意的是，皇台酒业

暂停上市时的收盘价为7.47元/股，截至12

月16日收盘，总涨幅高达314.99%。

肖竹青表示，皇台酒业已经错过了白

酒行业的黄金发展期，未来或将面对三方

面压力。首先是强势酒企近年来不断向西

北市场渗透；其次是异军突起的酱酒在不

断抢占浓香型白酒的市场份额；最后一方

面是区域压力。西北地区白酒市场本身就

较为贫瘠，容量有限，而当地上市酒企金徽

酒已获得复星的注资，青青稞酒也已引入

外援，皇台酒业需要对抗当地的强势酒企。

在这三方面压力下，皇台酒企想要恢复元

气，还是任重而道远。

白酒营销专家蔡学飞进一步表示，皇

台酒业受到资本市场的追捧，一方面是作

为区域老名酒，存在触底反弹的机会点，另

一方面也是由于近期中国白酒板块非常活

跃，带动了皇台酒业的资本发展。同时，皇

台酒业也比较符合打新股的资本心理。

业绩命悬一线

皇台酒业恢复上市首日，股价增长

24%，与之相应的是业绩的增长。北京商报

记者了解到，皇台酒业今年上半年预计盈

利220万－325万元，与去年同期的亏损

1634.08万元相比，实现扭亏为盈。事实上，

在2019年之前，皇台酒业业绩连续多年出

现下滑，这也导致公司被暂停上市。

据了解，皇台酒业2016－2018年，连

续三个会计年度净利润为负值，且2017年

和2018年期末净资产连续为负值，在2019

年5月13日被暂停上市。据皇台酒业年报显

示，皇台酒业2016－2018年，营收分别为

1.78亿元、4760.51万元、2548.34万元；净利

润分别为－1.66亿元、－1.18亿元、－9548.15

万元。通过数据不难发现，皇台酒业此前业

绩并不乐观，营收大幅下滑的同时，净利润

也出现亏损。业绩的疲态，是皇台酒业被暂

停上市的主要原因。

蔡学飞表示，皇台酒业此前相对比较

复杂的股东关系以及相关利益方的协调难

题，是造成企业业绩下滑并暂停上市的主

要原因。皇台酒业作为区域性酒企，在西北

市场拥有一定的市场发展机遇，但由于长

期边缘化的状况，短期之内想要实现爆发，

可能性并不大。

迷途难觅出路

皇台酒业成功恢复上市，得益于公司

2019年业绩成功扭亏为盈。据皇台酒业

2019年年报显示，皇台酒业2019年实现营

收9904.62万元，同比增长288.67%；净利润

为6821.37万元，同比增长171.44%。皇台酒

业2019年一季度至四季度净利润分别为

－647.42万元、－986.66万元、239.35万元、

8216.09万元。皇台酒业从2019年下半年开

始，净利润实现扭亏为盈，四季度的净利润

更是出现大幅增长。

皇台酒业对此表示，四季度净利润的

大幅增长，是由于新任管理层入驻后，公

司在恢复生产的同时，不断推出新产品，

并开展多场营销活动，销售规模及销售收

入逐渐回升。新品的定位与旧品定位低端

白酒市场不同，新品定位是中端白酒销售

市场。

新品迭出的背后依然难掩皇台酒业隐

忧。根据皇台酒业三季报显示，今年前三季

度经营活动产生的现金流量净额为－2740.

06万元。除了经营现金流没有支撑，皇台酒

业还存在诸多问题。公开资料显示，今年以

来，皇台酒业涉及46起法律诉讼，涉及证券

纠纷、借贷纠纷以及期货交易纠纷等。同

时，皇台酒业还涉及7条违规记录。此外，皇

台酒业还因存货项目金额虚增1.02亿元，

存在虚假记录，而面临60万元罚款。

业内人士指出，皇台酒业虽然在2019

年通过推出新品、提升产品结构实现了扭

亏为盈，但在目前中国白酒市场，皇台酒业

的品牌力以及渠道力并不足以支撑企业未

来的发展。

蔡学飞进一步表示，由于皇台酒业在

酒圈边缘化时间过长，恢复上市之后可能

首先要解决市场重建工作，包括品牌价值

提升、渠道重建、产品重新规划等问题。在

消费升级趋势下，皇台酒业面临着品牌低

端化、产品老化、渠道萎缩等问题，都是限

制企业进一步发展的问题。所以当下主要

工作是重启品牌、构建销售渠道以及推广

新产品，解决回归中国酒圈主流的任务，在

消费升级趋势下，一线名酒挤压，金徽等区

域强势酒企竞争等，皇台应该依然是围绕

着本地市场为主的中小型区域酒企。

北京商报记者 赵述评 翟枫瑞

“披星戴帽” 近600天的甘肃皇台酒业股

份有限公司（以下简称“皇台酒业”），日前恢

复上市。 北京商报记者通过深圳证券交易所

官网注意到， 由于恢复上市首日不实行价格

涨跌幅限制，皇台酒业也是两次盘中停牌。对

于恢复上市后公司有何发展计划， 北京商报

记者向皇台酒业发去采访提纲， 截至发稿，

企业并未给予回复。 中国消费品营销专家肖

竹青表示， 皇台酒业已经错过了白酒行业的

黄金发展期， 未来需要面对强势酒企向西北

市场的渗透、 异军突起的酱香酒在不断抢占

浓香酒的市场份额以及当地强势酒企这三重

压力。

“创新 转型 跨越”
解析千亿五粮液的“十四五”密码

为加快融入以“国内大循环为主体、国内国际双

循环相互促进”的新发展格局，五粮液于“十四五”开

局之际定下三大主基调。12月18日，五粮液第二十四

届1218共商共建共享大会上，五粮液集团党委书记、

董事长李曙光指出，五粮液将以创新、转型、跨越作为

发展主基调，保持战略定力，以扩大内需、满足消费升

级的新需求为目标，以打造健康、创新、领先的世界一

流企业为愿景，以供给侧结构性改革为引领，全面推

进五粮液更大的创新发展、转型发展、跨越发展。

圆满收官“十三五”

2020年，既是五粮液“二次创业”的深度改革年，

也是五粮液“十三五”的最后冲刺时间。在外部环境存

在诸多不确定性之下，五粮液持续释放改革势能，前

三个季度营收、净利均实现两位数以上优势增长。根

据五粮液财报数据显示，今年一季度至三季度，五粮

液营收增幅分别为15.05%、10.13%和17.83%，净利润

增幅分别为18.98%、10.16%和15.03%。

对此，华创证券研报分析指出，在严防疫情的前

提下，五粮液仍然保持良好的生产经营节奏。今年

1－11月收入同比增长13.5%，预计五粮液集团全年收

入有望突破1200亿元，股份公司预计全年收入实现

双位数增长。

复盘“十三五”，李曙光表示，五粮液大力实施“做

强主业、做优多元、做大平台”发展战略，深入推进“补

短板、拉长板，升级新动能”工作方针，在主业发展上

取得成效，持续优化产业和产品结构，初步建立起量

价协调的市场运营模式，创新营销组织变革，并实现

渠道建设全面提升和数字化转型，企业运营管理全面

进入新阶段。

三大主基调定势“十四五”

全年规划顺利完成，五粮液将持续推进营销改

革，踏上“十四五”新征程。李曙光指出，“十四五”将是

五粮液布局新一轮高质量发展的重要窗口期和战略

机遇期。

创新、转型、跨越是五粮液未来发展的三大主基

调、三大关键词。针对五粮液“十四五”发展战略，李曙

光进一步指出，五粮液将坚持稳中求进的工作总基

调，保持战略定力，以扩大内需、满足消费升级的新需

求为目标，以打造健康、创新、领先的世界一流企业为

愿景，以供给侧结构性改革为引领，全面推进五粮液

更大的创新发展、转型发展、跨越发展。其中，创新是

企业发展动力，转型则是企业适应市场、提升竞争力

的重要途径，跨越则是企业寻求突破、追求更高层次

发展的大步迈进。

谋篇布局第一步

针对2021年五粮液营销方针规划，李曙光表示，

坚持以高质量的市场份额提升为核心，在全面构建新

型厂商命运共同体的基础上，强化品牌文化建设的创

新突破、强化高地市场和重点市场的升级建设、强化

基于数字化的营销全流程再造。

五粮液集团总经理、股份公司董事长曾从钦对五

粮液2021年营销工作重点任务进行了明确部署：一

是要继续丰富品牌文化价值表达方式，更加系统地讲

好五粮液品牌文化故事。二是要构建经典五粮液营销

服务体系，铸造五粮液市场发展新格局。三是要大力

打造高地市场和重点市场，强化市场引领和份额提

升。四是要健全团购体系，持续用力培育、巩固意见领

袖和消费圈层。五是要充分发挥经销商联谊会的积极

性，加快构建市场共同体。六是要深化数字化转型，进

一步优化营销组织、提高营销数字化管理能力。

对此，华创证券研报分析认为，五粮液2020年精

细化营销全面落地，克服疫情影响，实现第八代五粮

液价格及经销商利润全面理顺，2021年工作重点将

围绕推动高端战略产品发力，进一步提升五粮液品牌

价值，将五粮液带上更高发展阶段。

1379战略谋定“十四五”新发展
酒鬼酒三步走冲击百亿

年尾已至，酒鬼酒在2020年为“十三五”画上圆

满句号的同时，开启“十四五”发展新起点。12月26

日，酒鬼酒公司年度经销商大会在湘西武陵山大剧

院举行。“十四五”开局之际，酒鬼酒以“一个标准、两

支队伍、三个突破”向2020年交上满意答卷，并实现

全国地级城市覆盖率突破60%，省内县级市场覆盖

率超过70%。同时，面临“十四五”新起点，酒鬼酒为

2021年营销工作定下“1379”战略，即坚定一个目

标、三大营销战略、打造七大平台、“牛团牛九条”，努

力实现短期30亿元、中期50亿元、远期100亿元的战

略发展目标。

60%

2020年，是极其不平凡的一年，酒鬼酒在这场

变局中逆势增长，为“十三五”圆满收官。在经销商大

会上，中粮酒业党委书记、董事长、总经理兼酒鬼酒

公司党委书记、董事长王浩总结道，酒鬼酒在品牌传

播、产品升级、产能提升、市场业绩以及资本市场表

现突出。其中，酒鬼酒市场覆盖率实现明显提升。截

至目前，酒鬼酒全国地级城市覆盖率突破60%，省内

县级市场覆盖率超过70%。全年新开酒鬼酒专卖店

近100家，新开内参专卖店超60家。

针对2020年工作成效，酒鬼酒公司党委副书

记、董事、副总经理（主持工作）程军表示，历经三年，

酒鬼酒“馥郁香”纳入国家标准落定，即将正式发布。

同时，酒鬼酒通过营销系统整合，形成内参、酒鬼两

支队伍，建立优商体系。此外，酒鬼酒品牌价值达到

396.43亿元，12月市值达到435亿元，全年产量同比

增长23.5%预计达到1万吨，在品牌价值、市值、产量

实现全面突破。

1379

越过“十三五”的收官之年，酒鬼酒即将跨入“十

四五”，描绘规划蓝图新篇章。酒鬼酒公司销售管理

中心总经理王哲在经销商大会上提出“1379”战略，

即坚定一个目标、三大营销战略、打造七大平台和

“牛团牛九条”。

针对“1379”战略，王哲进一步解读，围绕“打造

中国文化白酒第一品牌”的目标，坚持品牌增值、客

户增利、市场增量三大营销策略，建立品牌建设提升

赋能、圈层尊享营销、产品价值提升、优商客户增值、

消费体验增值、数字化营销和牛团高效服务等七大

平台。“牛九条”则将从布局、终端、利润、圈子、文化、

专卖店、客户、管理以及团队为要点，全面布局空白

市场，招商提高客户覆盖率，稳步增加核心终端、超

级终端数量，加快专卖店的开店速度，建设客户利润

平台，全面提升产品价值。

100亿

作为酒鬼酒“十四五”规划新起点，王浩对

2021年提出规划总要点，酒鬼酒将围绕“厂商共

建、打造厂商命运共同体”开展经营工作，继续做

好提升品质、开发新品等工作，满足消费者个性化

需求，并以厂商共建开展消费者营销和服务，稳定

价格体系。

值得关注的是，酒鬼酒于经销商大会上再提百

亿目标。程军表示，酒鬼酒销售目标要实现短期30亿

元、中期50亿元、远期100亿元。为站上百亿高峰，酒

鬼酒将坚持做强品牌，扩大品牌影响力，提升品牌价

值，并坚持科技创新，加快产能建设，通过研究消费

者消费特点、口感偏好，把握市场需求，创新产品开

发。同时，公司还需坚持全国化布局，实施优商计划，

围绕选择优商、服务优商、培育优商、打造样板，快速

完成市场布局，构建营销体系。此外，酒鬼酒还要在

人才储备、市场秩序管控、经销商交流以及管理服务

等方面，做到管理提效。


