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内忧外患 今世缘难走外拓路

省内省外遭挤压

众所周知，作为今世缘的本土基地，江

苏市场呈现百家争鸣，多家知名酒企包括

洋河、郎酒、水井坊、剑南春等纷纷将江苏

市场作为重点增长市场。在江苏市场，不得

不提到百亿俱乐部成员之一的洋河。洋河

作为白酒领头羊企业，长期占据主导地位。

对此，业内人士指出，洋河压倒性优势，给

今世缘造成一定压力，致使今世缘长期受

到洋河的压制，难以更深入根植基地市场。

北京商报记者获悉，2018年江苏省规模

以上酿酒生产企业完成主营业务销售收入

515.06亿元，其中洋河在省内实现营业收入

123.26亿元，今世缘省内实现营业收入35.16

亿元。同时，有业内人士指出，江苏省白酒市

场收入位于350亿元左右，按照2017年主要

白酒企业在江苏省收入计算，洋河股份市场

占有43%，省内排名第一；今世缘主营高端

中度白酒，市场占有12%，位居第二。其他市

场散落在各大豪强手中，包括五粮液、茅台、

泸州老窖、郎酒等，市场竞争近乎饱和，今世

缘欲突出重围，难度不言而喻。

面对省内天花板，今世缘不得不拓展

省外市场，推进全国化进程。然而，在省外

市场则要面对安徽古井贡、山东花冠、河南

仰韶、河北衡水老白干等竞争对手，其全国

化扩张进程发展缓慢。值得注意的是，据

2018年今世缘年报显示，公司省外经销商

有273家，但在37亿元营收中，省外不到2

亿元，占比仅5%。

据悉，2014年上市期间，今世缘招股

说明书中显示，公司募集资金主要用途之

一是投资布局全国化营销网络建设项目。

招股说明书中显示该项目计划为期四

年，投入2亿元，设立公司营销网络统管指

挥中心，并在全国布设400个今世缘、国缘

旗舰店及加盟专卖营销网点，其中，在江苏

省设置140个网点，其余分布在安徽、山东、

河南、河北等31个省市。

然而，今世缘2018年年报显示，营销网

络建设工程实际投资1亿元。但是，资金投

入五年，今世缘营销网络建设不仅没有搭

成，反而省外多地销售子公司纷纷退出。翻

阅历年财报发现，湖北、湖南、重庆、海南、

郑州等地的销售子公司在五年内纷纷退出

今世缘的销售体系。

白酒营销专家蔡学飞表示：“今世缘的

市场主要是省内市场，目前面临洋河的竞

争强度越来越大。同时，在省外市场，如今

古井贡酒的崛起，以及一线川酒对于华东

市场的投资越来越大，导致整个市场的竞

争压力也逐步增强。”

除此，去年10月，今世缘与景芝酒业

现有大股东“安丘众人兴酒商贸合伙企业”

就收购其持有的景芝酒业股份事宜签署

《战略合作协议》，未来今世缘将收购景芝

酒业34%-49%的股份。此次收购，今世缘

可以借助景芝在山东多年来经营的渠道优

势进一步拓展公司产品的省外销售。朱丹

蓬认为，中国白酒几乎已无全国拓展的机

遇，因此，虽然今世缘收购了景芝，但其仅

仅是外拓至山东市场，加之今世缘全国也

有零星布局，但都无法形成联网效应，基本

上全国化运营的战略是失败的。

增速放缓背后的净利润下滑

今世缘省内外吃力的表现通过一组数

据便可知一二。对比近年来今世缘半年业绩，

2017-2019年今世缘营业收入分别为18.04

亿元、23.62亿元、30.55亿元，同比涨幅分别为

17.24%、30.81%、29.45%；净利分别为6.49亿

元、8.56亿元、10.72亿元，同比涨幅分别为

22.29%、31.56%、25.15%。由此可见，今年上

半年无论是营业收入还是净利润的增幅，较

2018年均有所降低。蔡学飞表示，今世缘半

年报营收增速相较于去年而言有所放缓，现

金流出现下跌情况，主要原因在于今世缘近

年来一直致力于产品价格升级，将价格保持

在刚性的区间，也导致其净利润下滑现象。

值得注意的是，作为同体量的区域型

白酒企业的迎驾贡酒，虽然营收增长同比

有所下降，但净利润却稳步增长。对比半年

报，2017-2019年，迎驾贡酒实现营业收入

分别为15.6亿元、17.3亿元、18.8亿元，比上

年同期增长3.4%、10.81%、8.59%；实现净

利分别为3.29亿元、3.82亿元、4.45亿元，比

上年同期浮动-0.32%、15.96%、16.42%。

今世缘的渠道以及品牌定位指向婚庆

用酒，主打婚宴，通过婚宴传统助力产品深

耕省内市场，同时推进省外拓展。但江苏地

区婚宴市场正逐步萎缩，根据江苏省民政

厅公布的数据，2017年、2018年新人登记

结婚人数分别为67.6万、63.8万对，这是继

2013年创下的最高90.9万对新人登记结婚

后，连续第五年下滑，这从一定程度上影响

了今世缘深耕之路。中国食品产业分析师

朱丹蓬对北京商报记者表示：“正因婚庆的

品牌定位，使得其无法与洋河相提并论。在

近年来中国白酒行业竞争的大背景之下，

今世缘渠道以及市场的拓展基本上已经没

有可操作空间。”

酱酒之路难言坦途

为了拓展更加广阔的市场空间，今世

缘推出了差异化产品国缘V9清雅酱香型

白酒。然而，今世缘在以浓香型为主的江苏

地区另辟蹊径，涉猎酱酒领域，在市场布局

方面仍存在诸多挑战。

当下酱酒市场呈现井喷状态，然而酱

酒领域品牌集中度高，市场需求严重倾向

头部企业，如茅台等。消费者需求逐渐向“头

部企业”靠拢，酱酒发展格局越来越稳固，品

质、品牌效应更加明显。这也进一步导致了

区域型品牌市场受到严重挤压。诸如今世

缘此类区域型品牌，不占据贵州作为地域

背书，将在市场推广之路上频频受阻。

近日，北京商报记者就此走访北京市

场多家线下商超以及终端餐饮店发现，不

仅是国缘V9无处找寻，今世缘其他产品也

难觅踪迹。在沃尔玛宣武门店，店员表示，

“超市没有卖今世缘的，一直以来都没有”。

同样，记者在新世界百货超市也得到了相

似的回复。此外，记者登录京东、天猫以及

酒类垂直电商，除天猫今世缘官方旗舰店

外，均未找到国缘V9的身影。

在价格方面，酱酒市场如今已逐渐形

成了较为全面的价格带，各价格带均形成

了规模性的市场体量。此次今世缘推出的

国缘V9产品定价在2299元/瓶，价格可以

与头部企业相媲美。然而，针对如此高价，

业内人士认为，800元以上是酱酒产品的

高毛利区，但在此价格带的产品均需要极

强的品牌背书，大多数酱酒品牌均无法达

到。因此，价格是否合理也成为了摆在今世

缘面前的一个大问题。

可以说，随着酱酒热潮的来临，在享受

这股红利的同时，也要积极调整产品结构，

从而深耕消费市场。朱丹蓬表示：“今世缘要

做好五个聚焦，即聚焦核心市场、核心渠道、

核心产品、核心客户以及核心终端。这样才

会为省内发展创造一定的机遇与空间。”

北京商报记者 刘一博 实习记者 冯若男

业绩疲软 国产葡萄酒负重前行

距国缘V9上市已近一个月的时间， 北京商报记者就该

产品线上、线下销售情况进行调查发现，定价破2000元的清

雅酱香酒国缘V9的终端调查情况却并不乐观。除此之外，记

者走访北京地区多家线下商超及终端发现， 北京地区今世

缘市场占有率远低于洋河以及剑南春等品牌。众所周知，江

苏地区多以浓香型为主， 而此次今世缘推出清雅酱香型白

酒，有意通过差异化高端产品深耕省内市场。记者以邮件的

形式采访今世缘董秘办，但截至发稿未得到回复。业内人士

认为， 没有原产地贵州作为地域背书使得今世缘推出的酱

酒很难受到市场的认可。

好玩 好喝

抖音带酒你到底看重啥
刘一博

一个酒评

从微博、微信到花椒等直播平台，
再到抖音， 流量是导致企业“见风使
舵”的核心力量。然而，在抖音抖动全
世界的当下， 啥才是消费者和企业看
重的呢？

“两微一抖”是许多企业官宣的主
要渠道，洋河、汾酒、剑南春等白酒企
业也都玩起了抖音， 希望借此与年轻
消费者进行有效互动。 抖音不仅成为
企业的宣传窗口， 也是许多网红带货
的天堂。伴随着抖音红火之后，网红做
起了葡萄酒生意。“醉鹅娘红” 通俗易
懂的语言风格， 将专业酒知识和产品
融入到生活当中，快速积累了200多万
粉丝，分析效应进一步发酵。前段时间
颇受关注的“牛肉哥”则凭借“犀利”的
观点和博人眼球的做法在行业内掀起
一轮热议， 其抖音带酒工作开展得如
火如荼。

依笔者看来， 由于酒产品的特殊
性，尤其是白酒，通过抖音快速转化销
量的影响或许并不直观， 但是对于品
牌年轻化的影响还是显而易见的。但
通过抖音平台增强品牌与消费者的互
动，可以达到一定的品牌宣传效果，如
果内容做得足够吸引人， 短期内可以
快速积攒人气。 虽然抖音也已经开始
尝试关联购物网站的销售链接， 但对
于酒行业而言， 在获得关注度和转化
流量并变现的销售链条上， 短时间很
难实现。

国产葡萄酒企业的业绩不佳情况似

乎还在继续蔓延，位居前列的国产葡萄酒

企业业绩下滑态势加重。刚发布了业绩公

告的两大国产葡萄酒巨头张裕以及威龙，

均呈现出负增长的态势。如果说国产葡萄

酒整体数据表现向下，是行业整合加速的

信号，那么“大佬”们集体疲软，则意味着

国产葡萄酒正在调整期苦苦挣扎。无论这

种调整是来自于市场推动，还是企业自身

的变革。与此同时，近几年备受进口葡萄

酒挤压的国产葡萄酒，在重压之下进行产

品结构调整时，烈酒似乎成为了企业们跳

出葡萄酒竞争怪圈的主要方向。

“大佬”沦陷

国产葡萄酒上市企业接连发布2019

年半年报，正对外显示出当前国产葡萄酒

不容乐观的状况，连居于业界前列的企业

也无法避免。根据张裕上半年财报，企业

实现营业收入25.58亿元，同比下跌

9.55%；归属于上市公司股东的净利6.03

亿元，同比下跌5.1%。上半年与一季度的

数据进行比较后可以看到，二季度张裕的

业绩下滑的速度要大大高于一季度与上

半年的整体数据。一季度，张裕的营收下

跌7.57%，归属于上市公司股东的净利润

下滑4.81%，因此，二季度的下滑幅度或

在10%以上。

另一国产葡萄酒“大佬”威龙葡萄酒

的下滑情况比张裕更为严重。企业上半年

营业收入3.67亿元，同比下滑9.48%；归属

于上市公司股东的净利润2128.7万元，同

比下降28.18%。尤其值得一提的是，威龙

葡萄酒的高中低三档产品均出现了下滑，

下滑幅度分别为14.92%、12.56%、7.36%。

主打有机葡萄酒的威龙，高端产品板块的

下跌幅度成为各档次产品之最。

事实上，“大佬”们的集体沦陷，仅仅

只是国产葡萄酒行业目前颓势的一大缩

影。中小规模的葡萄酒企业同样不容乐

观，此前已发布半年报的怡园酒业，业绩

同样显现出跌势，上半年营业额为2950

万元，较2018年同期的3530万元下降

16.5%。更关键的是，整个上半年，中国葡

萄酒产量继续下跌，1-6月全国葡萄酒产

量为24.5万千升，累计下降19.9%。回溯至

2018年，全国葡萄酒产量为62.9万千升，

同比下滑了7.4%，这意味着2019年国产

葡萄酒整体规模的收缩速度较2018年有

加快的趋势。

内外交困

下滑的数据，是目前国产葡萄酒企业

承压的最直观体现。事实上，一直以来被

认为是国产葡萄酒企业最大竞争者的进

口酒板块，在2018-2019年也出现了下滑

的态势，但这种下滑，似乎并未给国产葡

萄酒业者带来增长的机会。对此，有业内

人士认为，国产葡萄酒面对的竞争压力，

早已不是单纯的进口酒板块。随着葡萄酒

逐步被消费者接受，越来越多的资本开始

涉足葡萄酒行业。其中，白酒企业与海外

企业之间进行合作无疑为国产葡萄酒的

竞争格局注入了新的力量。

此前，泸州老窖集团与富邑葡萄酒集

团宣布进行合作，便被业界视为白酒企业

对葡萄酒市场的布局正向着轻资产的模

式进行探索。而茅台集团旗下的葡萄酒业

务，在经过了多年的“惨淡经营”之后，正

重新成为集团层面关注的重要业务。

就在白酒企业牵手海外葡萄酒巨头

大举入侵中国葡萄酒的同时，国产葡萄酒

企业也尝试通过海外业务来应对来自进

口葡萄酒的冲击。尤其是张裕这样的龙头

企业，在过去几年频繁布局海外项目。但

从目前来看，最新加入的澳大利亚歌浓酒

庄，自身生产经营实现净利润55万元，但

按会计政策扣除收购时的相关溢价摊销

后亏损150万元。

威龙葡萄酒的海外项目则更不尽如

人意。随着企业销售情况走低，原酒需求

量减少，威龙葡萄酒不得不仔细审视自己

手里的投资计划，并根据目前募集资金投

资项目的实际建设情况，拟将“澳大利亚

1万亩有机酿酒葡萄种植项目”延期。

多元化布局

不过，在此逆境之中，国产葡萄酒企

业依然被认为有能够提升的机会。酒易酩

庄董事长张言志更是表示，中国葡萄酒正

显示出活力，目前呈现出来的中国葡萄酒

新状态，要求葡萄酒企业更上一个台阶。

尤其是中国葡萄酒企业需要通过重视质

量，用质量跟进口葡萄酒竞争。有观点也

指出，当前加入中国葡萄酒市场战局的

入局者们，无论是白酒巨头牵手海外巨

头，还是国产葡萄酒企发力海外项目，所

释放出的信号都是企业正逐渐脱离固步

自封的经营模式。融泽咨询酒类营销专

家刘晓威此前在接受北京商报记者采访

时便指出，近几年消费群体之间的划分

界线越来越不明晰，消费者更有意愿进

行多元化的选择，多元化的饮酒趋势逐

渐成为主导，因此未来肯定是多种品类

的酒共生的形式。

事实上，这种多元化的发展模式，在

国产葡萄酒企业中也有所体现。国产葡

萄酒企业正跳出葡萄酒本身，开始转向

烈酒领域。以张裕为例，在公开表达持续

看好中国葡萄酒市场潜力的同时，持续

加大在白兰地板块的布局力度，并在7月

举行了白兰地酒庄“可雅酒庄”的开庄仪

式，向高端白兰地发力。而在最新公告

中，白兰地业务也以3.33%的涨幅微涨至

5.63亿元。

怡园酒业则宣布，拟以1500万港元

的价格收购万浩亚洲有限公司100%股

权，借助该企业手中既有的威士忌业务，

布局威士忌烈酒市场。怡园酒业董事会主

席陈芳在公开回应中也表示，企业针对威

士忌工厂的收购也补充了怡园酒业单纯

生产葡萄酒的不足，并将这个项目当做是

怡园酒业踩进烈酒行业的第一步。

业内人士表示，消费者消费视野的拓

宽以及对酒类产品非价格因素的关注，正

推动着葡萄酒企业朝着多元化方向发展。

这也推动着葡萄酒企业在逆境中寻找新

的发展方向。 北京商报记者 薛晨

2017-2019年今世缘半年业绩 （单位：亿元）

营业收入

归属于上市
公司股东的
净利润

3.67亿元

同比下滑9.48%

2128.7万元

同比下降28.18%
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