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阿里三季报：电商拉动 净利增长五成
基本面保持增长

阿里2021财年三季度实现营业收入

2210.84亿元，同比增长37%；经营利润同比

增长24%，至490.02亿元。在利润方面，阿里

本季度归属于普通股股东的净利润为794.27

亿元，而上年同期为779.77亿元。不按美国通

用会计准则计算，净利润为592.07亿元，同比

增长27%。阿里巴巴集团董事会主席兼首席执

行官张勇表示：“中国是2020年全球唯一实现

经济正增长的主要经济体。得益于中国经济的

快速回暖，阿里巴巴再次迎来一个非常健康

的季度。”

各项数据中，阿里云经调整EBITA转正，

菜鸟网络实现正经营现金流是行业集中关注

的点。财报显示，阿里云计算业务收入为

161.15亿元，同比增长50%。互联网、零售行业

和公共部门客户收入的增长拉升了阿里云的

收入。阿里巴巴集团首席财务官武卫表示：

“这些业务进展，反映出我们对业务采取有机

孵化及扩展、开启业务到取得盈利的长期投

资策略。”

此次财报中，阿里首次针对去年末的反

垄断等事件作出表态。阿里表示，2020年12月

24日，阿里巴巴集团收到国家市场监督管理

总局发出的调查通知，通知称市场监管总局

已根据《中华人民共和国反垄断法》开始对阿

里巴巴进行调查。目前这项调查正在进行中，

阿里成立了由多个相关部门负责人组成的专

项工作组，开展相关业务自查工作。

电商仍为“大头”

阿里的营收主要包含核心电商、云计算、

数字媒体和娱乐、创新活动和其他业务，从营

收构成来看，核心电商在2021财年三季度营

收实现1955.41亿元，为阿里贡献89%的营收，

依旧是绝对增长引擎。其38%的同比增速与

营收整体增速基本持平。

具体来讲，截至2020年12月31日止的3

个月，阿里中国零售商业的收入为1536.79亿

元，相较2019年同期的1104.58亿元增长了

39%。客户管理收入增长20%，主要是由于包

括推荐信息流在内的新变现模式的收入增长

强劲，搜索变现单次点击平均单价的上升，以

及天猫线上实物商品GMV（剔除未支付订

单）同比增长19%。

中国零售商业业务项下的其他收入在本

季度同比增长达101%，主要原因是收购高鑫

零售后，阿里对其进行了合并，外加天猫超市

和盒马在内的直营业务也有所贡献。

值得注意的是，本季度菜鸟收入113.6亿

元，相较2019年同期的75.18亿元增长51%，

实现正经营现金流。阿里在财报中表示，这主

要是由于跨境和国际零售业务的履约订单量

增加。基于此，阿里表示，已将中国订单送到

国际市场的平均派送时间缩短3.5天。

即时配送和以本地生活服务平台饿了

么为主的本地生活服务收入同比增长10%，

达到83.48亿元。阿里表示，增长主要是由于

GMV的增长以及抵销收入补贴效率的提升

所致。

制造活跃用户

总营收超出预期的同时，阿里在用户数

方面也打破了上一季度的低沉局面。2020年

12月，中国零售市场移动月活跃用户数达

9.02亿；年度活跃消费者达7.79亿，单季净增

长2200万。

与此前几次财报一样，阿里依旧着重强

调了下沉市场对增长作出的贡献，尤其是淘

宝特价版以及淘宝直播两大业务。截至2020

年12月31日的12个月，淘宝特价版年度活跃

消费者超1亿，淘宝直播GMV超过4000亿

元。2020年12月，淘宝特价版月活跃用户也

突破1亿。

当然，为了保持用户的增长，阿里为此

支付的费用也有所上涨。财报数据显示，本

季度成本及费用中，销售和市场费用达到

253.43亿元，占收入比例的11%，上年同

期的占比为9%。

阿里对此解释为：该增加主要是由

于阿里为了获取及留存中国零售市场的

用户而增加的市场推广费用。不过，相较

于成本及费用总额占营收的同比增长

3%，2%的销售和市场费用占比尚在合理

的范围。

营业成本占收入的比重达到55%，同比

增长3%，该数据是各个业务“互相抵销”之后

的结果。合并高鑫零售及天猫超市和新零售

业务的增长导致阿里自营业务占比提高，自

然导致存货成本上升，不过本地生活服务的

单均物流成本下降与数字媒体及娱乐部分的

内容成本下降做了一部分的抵销。

北京商报记者 赵述评

联名奶茶相继下架

北京商报记者了解到，茶百道与泸州老

窖百调酒业有限公司联名奶茶“醉步上道”

已相继在青岛、成都以及北京等部分门店下

架。同时，从社交平台的话题讨论来看，消费

者对于“醉步上道”的下架均表示可惜，可见

这款网红奶茶也着实深入了消费者的内心。

针对“醉步上道”奶茶下架，北京商报记

者致电多个城市的多家茶百道门店，对方均

表示，此举为总部要求，目前全部门店均已

相继下架。其中，北京一家门店称因与新品

冲突而下架相关产品，且部分消费者会因奶

茶中的酒精含量而放弃购买。此外，还有门

店称因南方市场销量不佳，导致总部下架该

产品。

泸州老窖跨界失利，除了这款走红的联

名奶茶外，还涉及到2家子公司的注销事宜。

泸州老窖日前发布的公告显示，该公司召开

第九届董事会四次会议，审议通过注销熊猫

百调酒业和同道大叔星座酒，2家均为百调

酒业子公司，目前在天眼查显示仍为“存续”

状态。

针对泸州老窖子公司注销，北京商报记

者致电公司董秘办，但截至发稿，对方暂未

作出相关回应。不过，泸州老窖在公告中指

出，注销2家子公司后，将不会对泸州老窖的

财务状况和经营成果造成重大影响。

值得关注的是，无论是同道大叔星座酒

还是熊猫百调酒业，均起源于跨界营销，意

在挖掘年轻一代消费群体，推进年轻化产品

线发展。公开资料显示，同道大叔星座酒推

出百调&同道大叔12星座酒和12星座预调

酒，酒精度分别为40度和2.8度。目前，12星

座酒在泸州老窖官方旗舰店仍有销售，售价

368元，月销量却仅有17笔。

对此，程万松告诉北京商报记者，注销

子公司并不意味着跨界营销失败。作为传统

白酒企业，泸州老窖不断开展创新型业务，

并愿意为试错而买单，若效益未及预期，泸

州老窖及时作出相应调整也属于正常现象。

而在中国消费品营销专家肖竹青看来，

泸州老窖此举意在集中主业和主导品牌。通

过砍掉部分非主业的公司或者产品线，专注

于核心产品市场份额增长，进一步提升品牌

价值。

急于笼络年轻人

“年轻化”在传统白酒企业中并不陌生，

泸州老窖也乐此不疲地玩出新意。公开资料

显示，2017年初，泸州老窖结合热门电视剧

《三生三世十里桃花》推出“桃花醉”。但据知

情人士透露，桃花醉在话题最热的时候“高

峰跌落”，因产能不足而导致产品售罄后未

及时跟进上线，而当热度渐渐退去后，第二

波产品才姗姗来迟。

北京商报记者在泸州老窖官方旗舰店

看到，目前桃花醉系列多为礼盒装，产品售

价在189-486元间，销量最高的为售价189

元的“桃花醉+香水”礼盒，月销量也仅有

61笔。

随后，泸州老窖于2018年初推出“顽

味”香水，售价为139元/瓶，每瓶30ml，瓶身

上显示是泸州老窖股份有限公司定制香水。

此外，泸州老窖还与钟薛高推出“断片”雪

糕，与国货彩妆潮牌“花西子”推出了国风联

名定制礼盒，与军武科技联名出品军事主题

纪念珍藏版泸州军武，与苍南老中医化妆品

有限公司联合开发酒糟醒肤修护面膜。

总而言之，为满足年轻一代消费群体的

需求，泸州老窖的营销活动层出不穷，旨在

让中国白酒与年轻一代更亲近。但在程万松

看来，创新的方向其实不一定在于形式，关

键是内核。“通俗来讲，年轻化在于传统酒企

通过什么样的产品和年轻消费者打交道。”

事实证明，跨界成功来自于经典的产品，越

经典的产品反而越能激发年轻消费者的忠

诚度。

试水新零售

在不断尝试跨界营销的同时，泸州老窖

还将触角伸向了新零售领域。根据泸州老窖

第九届董事会四次会议决议公告，董事会审

议通过与全资子公司泸州老窖股份有限公

司销售公司共同投资设立泸州老窖新零售

管理有限公司。其中，泸州老窖以自有资金

现金出资2000万元，占总股本的40%；销售

公司以自有资金现金出资3000万元，占总

股本的60%。新零售公司成立后，将整合利

用泸州老窖线上线下资源，进一步推进公司

“白酒+互联网”业务。

与此同时，泸州老窖还审议通过了《关

于参与投资设立成银金融租赁有限责任公

司的议案》。根据公告显示，为实现业务协

同互补，获取投资收益，泸州老窖将与成都

银行股份有限公司、成都交子金融控股集

团有限公司共同投资设立成银金融租赁有

限责任公司。其中，泸州老窖以自有资金现

金出资3亿元，占总股本的15%；成都银行

以自有资金现金出资14亿元，占总股本的

70%；交子金控以自有资金出资3亿元，占

总股本的15%。

对此，泸州老窖相关负责人表示，未

来泸州老窖在新零售发力，更多考量的是

顺应互联网时代发展趋势和消费趋势的

变化。实现经销商、终端数字化管理的基

础之上，进一步连接消费者，做好精准营

销的举措。此举为了进一步加强渠道掌控

力，随着渠道的多元化，厂家对真实的市

场数据掌控更加精准，对产品动销的了解

更实时、战略更精准，对企业的健康发展

有益。

在肖竹青看来，目前白酒渠道结构发生

改变，从过去的渠道大商支撑酒业大发展，

变为现在中高端白酒主要销售路径来自于

企业家等消费者意见领袖引领的圈层营

销。因此，白酒品牌传播主要阵地也发生改

变，从电视大屏幕转移到手机小屏幕，消费

者获取信息的渠道更多来自熟人和各个圈

层的信息分享和体验分享，对酒厂品牌的传

播和美誉度的提升提出新的更高更复杂的

要求。

北京商报记者 赵述评 魏茹

近期，“飞天茅台”貌似已经成了酒商讳莫

如深的词，取而代之的是53度“娃哈哈”，“娃哈

哈”俨然成为酒业的新“暗语”。2月2日，北京商

报记者在闲鱼平台注意到，有多件标价在

2300-4850元的贵州特色“娃哈哈”、贵州20

年“娃哈哈”出现在平台，但随后再点进链接，

便显示“宝贝正在审核中”的字样。这些所谓的

贵州特色“娃哈哈”，正是市场上一瓶难求的飞

天茅台。截至发稿，该平台上仅剩一个链接能

够正常打开。

北京商报记者潜入53度“娃哈哈”相关

QQ、微信群中注意到，群里人员结构基本分

为收酒人和卖酒人。收酒人直言自己收酒是为

了囤货，而卖酒人多为散户，卖酒数量并不大。

随着53度“娃哈哈”事件的持续发酵，有群主

表示，“娃哈哈”如果被查了，还可以更换其他

名字代替飞天茅台。

在“娃哈哈交流群”中，飞天茅台收购价为

2300元/瓶，短短1小时之内，就有16个新人进

群。群内有“专业”人士在进行收酒，针对不同

年份，价格也有所不同。“专业”人士会要求出

售用户将想要出手的飞天茅台进行全方位拍

照，通过照片初步鉴别真假，对于存在问题的

酒，将不再进行询问。

值得注意的是，群里有用户表示，自己未

来将收到5箱2021年的“娃哈哈”，在北京商报

记者询问是否带箱子时，对方向记者表示，

“2021年的是拆箱货，但装箱单、袋子均在。想

买整箱，目前只有少量2020年的整箱‘娃哈

哈’，如果有需要，可单独联系”。

针对这一现象，白酒营销专家蔡学飞表

示，“暗语”的出现，目前只是个别情况，具有炒

作的嫌疑，并不大面积存在。而中国消费品营

销专家肖竹青则表示，53度“娃哈哈”或将成

为历史笑话。买卖茅台本就是合法交易，并且

所卖茅台并非假货。但贵州茅台利用自己强势

的市场地位施加影响，导致合法的商品现在无

法正常交易。

此前，随着白酒资本市场的持续利好，贵

州茅台股价屡创新高，飞天茅台的价格也在不

断提高，单瓶飞天茅台的价格曾一度突破3000

元。有部分网友表示，直到飞天茅台上了热搜，

才知道原来飞天茅台原价仅为1499元/瓶，此

前一直认为飞天茅台的原价在2500元/ 瓶左

右。终端市场价超原价近70%，飞天茅台超高

的利益，也引来不法商贩、“黄牛”通过大量收

购，降低市场上流通量的方式，从而进行加价

销售，从中谋取高额利润。

为稳定价格，自2020年9月，贵州茅台陆

续加大直营渠道投放量，并在今年年初要求经

销商100%开箱销售，以试图解决供不应求的

局面。值得注意的是，近日多条未经核实的消

息也在市场流传。1月31日，有消息称，自2月1

日起，针对1499元平价53度飞天茅台，所有线

上线下茅台零售商不得设置消费限制门槛或

“仅会员购买”；1月26日，有消息称，上海地区

工商局已开始严打茅台加价销售行为，商家销

售飞天茅台，如果价格超过指导价1499元/瓶，

即没收并另处罚款。对于消息是否属实，北京

商报记者分别向上海市市场监管局及贵州茅

台致电，截至发稿，电话均未接通。

这两则消息虽未得到证实，但严打非法销

售飞天茅台的趋势已十分明显。这也使得不法

商贩、“黄牛”不得不改变战略，53度“娃哈哈”

就此诞生。

蔡学飞表示，53度“娃哈哈”这一带有黑市

交易性质情况的出现，直接与贵州茅台100%

开箱销售以及各地工商局查处加价销售的消

息有关，也算是销售商针对贵州茅台强势价格

管理的一种被动举措。

北京商报记者在53度“娃哈哈”群中注意

到，大部分用户为普通消费者，进群是为了出

售自己手中的飞天茅台，货量并不大，而收酒

人仅为3-5人，相对有组织，有人负责通过图

片进行初步检验，有人则在群里发布收酒信息

及价格，分工明确。

事实上，贵州茅台近年来通过各种手段严

惩“黄牛”非法加价销售行为，但都被不法商贩

“化解”。年初100%开箱，是为了禁止经销商恶

意囤货，以减少市场上飞天茅台的流通量。业

内人士表示，贵州茅台这一做法，从一定程度

上可以增加市场上飞天茅台的流通量，但同时

也损害了想要整箱购买用来作为投资的消费

者的权利。

蔡学飞表示，在春节这种销售旺季，开箱

确实可以强制市场，加大市场流通量，可以拓

宽销售面，缓解部分紧缺状态，有利于飞天茅

台价格回落，但是长期来看，茅台的价格是供

需失衡决定的，治标不治本。

据了解，贵州茅台发展至今，已成为中国

白酒名片，是消费品，也是奢侈品，同时也是金

融产品。在三重属性的加持下，飞天茅台价格

持续增长也并不奇怪。蔡学飞表示，只要中国

社交用酒文化没有变化，在数以亿计的需求面

前，贵州茅台的紧缺性将会长期存在。而保持

产品的稀缺性，也是贵州茅台定位高端品牌的

必然需要。

北京商报记者 赵述评 翟枫瑞

茅台限价令催生“暗语”
53度娃哈哈“审核中”

商经

财报就是晴雨表。2月2日， 阿里巴巴公布

2021财年三季度财报， 本季度阿里营收

2210.84亿元， 同比增长37%。 从财报整体来

看，电商作为核心业务依旧是阿里保持增长的

主要动力，菜鸟与阿里云实现了盈亏平衡，

合并高鑫零售、 直营的盒马等业态

营收增长明显抬头。不过，合并高鑫

零售也带来了存货成本的上涨，由于

能与本地生活物流成本下降做抵销，

合并并未导致阿里整体的成本及费

用出现大幅上涨。

善于玩花样的泸州老窖或许要摔跟头了。2月2日，北京商报记者走访发现，泸州老窖百调公司与茶百道联名奶

茶“醉步上道”已相继下线，为了跨界营销成立的2家子公司也即将被注销。在北京酒类流通行业协会秘书长程万松

看来，泸州老窖的跨界营销意在向年轻一代消费群体靠拢，由于年轻消费群体主流消费意识并不成熟，导致泸州老

窖多次跨界营销的投入产出无法成正比，因此并不能简单地称之为“失败”，也需要给正在年轻化的酒企试错的机

会。白酒渠道结构发生改变，酒企需要新的传播阵地。

阿里2021财年三季报情况

营收

2210.84亿元

同比增长37%
净利润

794.27亿元

同比增长52%

年度活跃
用户数

7.79亿

核心电商
业务收入

1955.41亿元

同比增长38%


