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中国酒业周刊

联手“掘金”
4月19日，洋河股份与帝亚吉欧宣

布双方达成合作，将联合成立江苏洋河

帝亚吉欧酒业有限公司，并由洋河股份

副总裁朱伟出任公司董事长，洋河股份

销售总监李继首出任公司总经理。同

时，还推出了共同打造的首款中式威士

忌“中仕忌”。

洋河股份相关负责人告诉北京商

报记者，洋河股份与全球知名酒业集团

帝亚吉欧首款中式威士忌中仕忌已于4

月19日上市。

朱伟表示，洋河股份并与帝亚吉欧

的合作不仅限于共同推出产品。双方将

以互利共赢为目标，共同投入资金、人

才、工艺、酒体和设备，从供应链、销售

渠道到品牌进行全面合作，并依托两大

企业，共同组建中仕忌独立品牌运营团

队，携手推进中式威士忌品类创新，以

满足消费者的多元化需求。

据了解，帝亚吉欧是全球知名酒业

集团，旗下拥有200多个酒类品牌，产品

在全世界180多个国家和地区销售。

“长期以来，帝亚吉欧都将中国视

为全球最重要的新兴威士忌市场之一。

伴随着中国城市化进程的加快以及中

等收入群体的迅速壮大，中国消费者在

选择酒类产品时也提出了更趋多元化

的产品要求”，帝亚吉欧大中华区董事

总经理朱镇豪指出。

延伸触角
北京商报记者梳理发现，自去年以

来，业内就频频传出洋河入局洋酒的信

息，但始终没有得到官方证实。不过，据

悉，在今年双沟酒业召开的内部会议

上，双沟酒业威士忌生产许可已经顺利

通过专家组审核。业内人士便猜测，“洋

河产”洋酒很快将会面世。

今年3月，更是直接有业内相关人

士透露，洋河股份或与帝亚吉欧、保乐

力加等世界烈酒巨头合作布局威士忌，

并为此专门成立了江苏中仕忌酒业有

限公司。根据公开数据显示，江苏中仕

忌成立于2018年11月，注册资本1000

万元，法人代表为李继首。值得一提的

是，今年2月前后，中仕忌酒业还曾在多

家招聘网站上发布了多个招聘信息。

对此，中国食品产业分析师朱丹蓬

对北京商报记者表示，随着当前新生代

成为消费主流，烈酒或将会成为新生代

比较青睐的一个品类。“西式生活在中

国不断深化之后，烈酒已经成为很多新

生代消费群体选择会去尝试的一个品

类。因此，从中长期战略角度来看，洋河

股份布局烈酒是没有错的。”

通过与新生代消费者之间进行沟

通，有利于洋河股份进一步增强用户黏

性，进而降低运营风险。事实上，近年

来，洋河股份的多元化跨界布局野心早

已显露，除了洋酒外，洋河股份还曾经

试图进军鸡尾酒行业。

另一位酒水行业专家告诉北京商

报记者，与白酒市场规模相比，当前威

士忌在中国市场的份额还比较小，且

消费人群比较小众。“不过，近两年威

士忌在中国市场份额确实在增长，也

不能排除之后可能会面临较大的市场

发展空间。”

亟待突围
根据苏格兰威士忌协会（SWA）公

开数据显示，直接面向中国的苏格兰

威士忌出口额，自21世纪初以来一直

呈现每年两位数的快速增长。其中，仅

2018年上半年便呈现34.8%的显著增

长，中国正成为迅速崛起的新兴威士

忌市场。目前，中国的洋酒销售主要集

中在北京、上海、珠三角和厦门等地，

占据中国洋酒消费市场近70%份额，

其中，仅广东一省便占据国内洋酒消

费的30%。

酒类营销专家蔡学飞表示，中国洋

酒市场目前主要是由几个国际品牌垄

断。由于场景与人群的限制，洋酒的市

场份额比较固定。同时，产品结构及售

价也较高。但由于洋酒基本以单一品牌

运作，在扩大消费圈层、营销推广存在

一定的不足。且整个市场呈现“南热北

冷”的状态，主要销售区域集中在广东

等沿海地区，北方等内陆市场则显得相

对冷清。

在朱丹蓬看来，对于消费端来说，

进行全品类、多品牌布局是当前各企业

发展的趋势之一，但是未来能否把趋势

变现是目前市场上普遍比较担忧的问

题。南方市场是洋酒的重销区，但由于

当地市场本身已有不少洋酒品牌驻足，

未来，洋河股份还需要不断推进在广

东、福建、海南等地的推广，才能获得更

多市场发展机遇。

北京商报记者 刘一博 许伟

搭上帝亚吉欧便车 洋河烈酒品类再添筹码
随着经济发展与消费升级的推进以

及日趋多元化的消费需求， 中国烈酒消

费市场正迎来加速发展时期。 在此背景

下，江苏洋河酒厂股份有限公司(苏酒集

团)（以下简称“洋河股份”）率先尝试跨

界，与全球知名酒业集团帝亚吉欧（Dia-

geo）成立了合资公司，共同制造并推广

“新中式威士忌”。 业内人士指出， 多年

来， 洋河股份一直在尝试推进酒品类跨

界。 但由于目前威士忌在中国还属于小

众产品，未来，新产品上市后的效果如何

还有待观察。不过，整体发展前景还是比

较广阔的。

市场红利初现 酒类流通企业向头部靠拢

北京商报讯（记者 刘一博 许伟）
近年来，随着中国名酒市场方兴日盛，

知名酒企逐渐呈现出强势复苏态势，

作为酒行业整体供应链的重要环节，

酒业流通市场也迎来了新一轮加速成

长期。在此背景下，酒业流通第一股华

致酒行连锁管理股份有限公司（以下

简称“华致酒行”）交出了上市后的第

一份“成绩单”。

根据华致酒行披露的最新年报数

据显示，2018年，华致酒行实现营收

27.21亿元，同比增长13.06%；净利2.25

亿元，同比增长10.94%。酒类业务仍然

是华致酒行最主要的业务，占比高达

99.89%。其中，白酒占比最高，为93.8%，

营收为25.52亿元，超华致酒行去年全

年营收。北京商报记者就年报相关问题

和后续经营计划等采访华致酒行相关

负责人，该负责人表示，一切以公告披

露信息为准。

在消费升级的背景下，越来越多消

费者更加看重白酒品牌和口感，对优质

白酒的需求量也不断攀升。在高端、次

高端白酒的市场份额不断提升的过程

中，白酒销售也获得了更为广阔的市场

空间。北京商报记者注意到，在华致酒

行披露的年报中，茅台、五粮液、荷花酒

等优质系列产品销售情况较为良好。业

内人士指出，随着全渠道营销网络体系

建设和新零售试水的展开，在酒行业未

来十年的发展中，酒类流通头部企业将

会更受市场青睐。

华致酒行相关负责人告诉北京

商报记者，与其他连锁企业对产品品

类的单一关注不同，未来，华致酒行

更多还是会聚焦在如何与上游酒企

共同延伸挖掘市场需求，以进一步靠

近名酒。

资深白酒营销专家晋育锋告诉北

京商报记者，与酒企的头部效应相同，

近年来，优势流通企业的市场集中度也

在逐步提高。“事实上，不仅华致酒行，

其他一些市场份额占比高的大商都在

增长，市场整体是向好的。”白酒行业专

家蔡学飞则对北京商报记者表示，“确

切地说，华致酒行这类流通企业并不是

很容易实现增长的，但是华致酒行由于

本身线下连锁起家，上市之后整体品牌

势能又进一步增强，供应链溢价能力也

随之增强，同时，受资本亲睐，资金得到

保障，且库存充裕，故而促进公司经营

业绩实现了上涨”。

蔡学飞进一步解释道，流通型企

业现阶段更多的是追求渠道的议价

与规模的扩张。在资本加持下，中国

整体酒企挤压式增长下，华致酒行本

身有着丰富的管理经验以及渠道等

优势，且体量较大，未来仍有不小的

发展空间。

不过，也有业内人士指出，在中国

酒业流通市场不断整合优化的过程中，

部分地方酒商，尤其是中小经销商和夫

妻烟酒店生存环境不容乐观。同时，无

品牌、无货源、无客源、无经验等也成为

终端突围亟待解决的问题。

在晋育锋看来，与其他酒业流通企

业相比，华致酒行的优势在于连锁化终

端运营与发展，使其可以直面更多顾

客。另外，华致酒行还进行了数字化与

信息系统的建设，沉淀、挖掘、整理与分

析顾客大数据，进一步深挖顾客需求，

有利于持续进行资源积累。


