
退市警钟敲响

近日，北京商报记者梳理南宁糖业财

报发现，南宁糖业近两年净利润一直处于

亏损的状态，而根据相关规定，如果2019

年净利润依旧处于亏损状态，南宁糖业股

票将被暂停上市。

其实从南宁糖业近几年业绩来看，南

宁糖业的发展并不是很理想。2012年，南

宁糖业净利润首次陷入上市以来亏损，亏

损金额为3.1亿元。2014年，南宁糖业净利

润再次亏损2.74亿元。2017年、2018年，南

宁糖业净利润更是连续两年陷入亏损，亏

损金额分别为1.98亿元、13.82亿元。

不仅如此，自2012年以来，南宁糖业

的扣非净利润已经连续七年亏损，其中，

2018年扣非净利润的亏损金额高达14.46

亿元。

值得一提的是，由于南宁糖业2017

年、2018年连续两年净利润亏损，公司股

票已经被深交所实施退市风险警示处理。

根据相关规定，若南宁糖业2019年度经审

计的净利润继续为负值，其股票将被暂停

上市。

事实上，从南宁糖业2019年前三季度

的业绩来看，结果并不理想。财报显示，南

宁糖业2019年前三季度实现营收25.41亿

元，同比下降10.73%，净利润亏损5.49亿

元，同比增长16.83%。显然，退市的警钟已

经敲响。

对于连年的亏损，南宁糖业对外称，主

要产品机制糖市场价格持续低迷，而物价

部门制定的甘蔗收购价格比较高，糖价与

蔗价倒挂，造成公司机制糖销售负毛利。因

糖价跌破制糖成本价及流转土地种植甘蔗

的成本过高，公司计提了库存机制糖和流

转土地种植甘蔗业务的存货跌价准备。

战略定位专家、九德定位咨询公司创

始人徐雄俊表示，随着我国经济的发展、

人们消费习惯的改变，饮食更为健康化，

食糖市场在一定程度上受到了影响。此

外，我国糖业近年来一直处于高速增长阶

段，而产量上升的同时价格却没有增长，

而随着糖价的持续走低，以甘蔗等为首的

制糖原材料的价格却没有同等减少。制

糖企业为了尽快获得资金支付原材料的

费用，就必须接受亏损出售的情况。

双管齐下

临近年关，一如众多被“ST”的上市公

司走上保壳之路，南宁糖业也进入了“保

壳”倒计时。经济学家宋清辉表示，ST公司

保壳的手段有很多，比如通过增强主营业

务的盈利能力扭亏，或者依靠一些政府补

助、出售资产或者股权等，靠非经常性损益

科目来弥补主营业务的颓势。而南宁糖业

选择了接受政府补助以及出售旗下资产的

保壳之路。

2019年12月19日，南宁糖业收到南宁

市财政局转来的甘蔗“双高”基地土地租金

补助2.27亿元。2019年12月20日，南宁糖业

收到南宁市经济技术开发区财政局拨付的

食糖储存贴息款209.89万元。同天，南宁糖

业还收到南宁市财政局转来的收购宾阳大

桥糖厂宁糖业股份有限公司Nanning

SugarIndustryCO.，LTD. 南项目贴息

5000万元。2019年12月23日，南宁糖业再

次收到南宁市财政局转来的兼并重组环江

远丰公司贷款贴息补助款2000万元。2019

年12月25日，南宁糖业因在2015年兼并重

组环江远丰公司而产生的贷款贴息获得南

宁市配套的补助资金5000万元。

至此，南宁糖业总共收到政府补助

3.49亿元。南宁糖业称，这些补助将对南宁

糖业2019年的净利润产生一定影响。

出售资产与接受政府补助双管齐下。

2019年11月12日，南宁糖业通过公开市场

挂牌转让方式转让控股子公司远丰糖业

75%股权，随后，广西信泽成为受让方，受

让价格1元。2019年12月19日，南宁糖业收

到产权交易所转来的受让方支付的股权转

让款1元。2019年12月24日，南宁糖业收到

广西信泽代远丰糖业清偿的债务款项4.97

亿元。1月3日，南宁糖业完成公开挂牌转让

控股子公司远丰糖业75%股权过户工作。

此次交易预计增加南宁糖业2019年度净

利润约1.7亿元。

宋清辉表示，通过一些“财务技巧”大

部分上市公司能够实现保壳的目的，从南

宁糖业年底收到多笔政府补助，以及出售

了子公司75%的股权等诸多情况来看，南

宁糖业有望保壳成功，但未来仍然存在很

大的不确定性。投资者更为关心的是上市

公司真正的盈利能力，如果只是依靠外力

来谋生存的话，则公司股票的投资价值将

大幅缩水。

对此，北京商报记者联系采访了南宁

糖业，但截至发稿未得到回复。

行业瓶颈

“就整个食糖行业而言，糖料市场整体

处于不景气的状态，受到国际、国内食糖市

场供大于求，国内市场价格大幅下滑，食糖

企业经营压力较大。像南宁糖业这样亏损

的企业不在少数。”业内人士称。事实上，广

西有大小糖厂超100家，陷入亏损境地的

约占70%以上。

数据显示，2019年一季度，甘蔗收购

价为490元/ 吨，白糖含税的平均成本在

5300元/ 吨-6000元/ 吨之间起伏不定。而

糖厂现货报价大概是5200元/吨，已经低于

成本线，制糖企业不可避免出现亏损。“甘

蔗的价格没有太大的变化，但是糖业的市

场价格却在不断下跌，这也是制糖行业面

临困境的直接原因。”业内人士称。

同时，徐雄俊指出，我国食糖行业发展

面临的主要困境在消费者层面，消费者健

康消费习惯的养成，使得食糖市场处于低

迷状态。而在生产者层面，蔗糖种植成本过

高，加工机械化程度低，人工成本较高，使

得食糖成本居高不下，进而导致相关企业

竞争力不足。

值得一提的是，随着2019年下半年国

内食糖价格指数显著提升，中国食糖市场

有望迎来新的拐点。据了解，为了降低国内

糖料单产的成本，从根本上提升国内糖业

的市场竞争力，广西从2014年开始部署

500万亩的“双高”基地建设，通过改良甘

蔗的品种，使“双高”基地甘蔗的亩产从平

均4-5吨，增长到七八吨左右，含糖量从

12%提升到15%左右。这样成本每亩地能

降低五六百元左右。到2020年，占广西全

域甘蔗总种植面积1/3的“双高”基地的甘

蔗产量，将相当于2015年广西全域甘蔗的

总产量。

而南宁糖业蔗区落实建设的“双高”基

地共44万亩，目前整体工程已经完成90%，

下一步按照政府工作计划将逐步进入项目

验收阶段，土地平整可机械化生产达80%

以上，甘蔗生产效益将进一步提高。

业内人士表示，随着南宁糖业“双高”

基地建设的落地，在降低成本上将起到一

定的作用，而在未来，南宁糖业应该是从国

企改革入手，引进新的投资者，充实资本

金，改善经营机制，降低经营成本，争取迎

来新的发展机遇。

北京商报记者 钱瑜 张君花
图片来源：南宁糖业官网
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营销火力全开 竹叶青模仿小罐茶

签6亿广告

北京商报记者注意到，竹叶青“峨眉高

端绿茶”的两位明星代言的宣传广告遍布了

北京众多写字楼的分众传媒显示屏幕上，同

时结合央视等媒体的广告宣传以及明星的

效应，竹叶青品牌一下进入了消费者视线。

不仅如此，在广告宣传的同时，竹叶青

在北京的店面也持续跟进。日前竹叶青北京

长楹天街店已正式开业。该店面装修高端，

陈列简洁明快，并配有品茶区，消费者进店

可以品尝后决定是否购买。

之所以竹叶青走进了消费者视线，是因

为竹叶青在宣传层面实现了突破。2019年

底，竹叶青与分众传媒签署了6亿元的合作

协议，并且邀请了两位年轻明星进行代言。

对于如此大动作，竹叶青董事长唐先洪的解

读是，竹叶青走上品牌发展之路，下了决心

就必须走下去。

但在业内人士看来，竹叶青借助明星的

影响力以及传播方式的多元化，能够使其品

牌形象在保持高端的同时赋予更加年轻化

气质。

据了解，1998年，唐先洪买下竹叶青茶

厂，并逐渐打造为四川区域的高端茶品牌。

竹叶青曾多次被作为礼品赠予俄罗斯两任

总统普京、梅德韦杰夫和摩纳哥亲王。目前，

竹叶青客单价在1000元左右，目标为28-45

岁的人群。

北京商报记者注意到，在竹叶青的茶店

内，288克装的国礼茶售价高达12000元/盒，

每公斤的售价约41667元。目前，竹叶青根据

茶叶级别，分为论道、静心、品味三个系列，

其中，120克装每盒售价分别为2280元、688

元和390元。

“眼红”小罐茶

其实，竹叶青2015年就进行了品牌端的

发力，但效果不明显。2015年，竹叶青在春茶

上市之际，首次在CCTV2《对话》栏目投放

了一段时长1分钟的宣传片。

“虽然投入巨大，但竹叶青在线上线下

均未能实现与消费者的有效触达，且效果

并不明显，竹叶青业绩未能实现较大提

升”，中国食品产业分析师朱丹蓬表示。

唐先洪在签约明显代言的发布会上坦

言，竹叶青做到十多亿元的时候，销量开始

徘徊不前，快速变化的消费市场让他看到了

希望，现在他想把竹叶青做得更大。

对此，朱丹蓬认为，“近几年，竹叶青

看到作为一个后来者的小罐茶将中国茶

进行品牌化运作，2018年实现了20亿元

的收入，所以采取了与小罐茶相似的发展

策略”。

在产业端，竹叶青重点推出中国制茶大

师刘祥云，在他的带领下，竹叶青开发出高

温短时连续提香技术。这与小罐茶的“小罐

茶大师作”异曲同工。渠道上，竹叶青主打线

上线下同价销售的模式，目前，线上销售占

总量的10%。目前主要在四川、重庆、西安、

北京、天津、上海和江苏市场。“目前，全国店

面数量超过300家，北京市场目前的店面数

量达30家。竹叶青要求所有店面实现线上线

下同价的策略。”一位竹叶青工作人员对北

京商报记者表示。

与小罐茶最为相似的是竹叶青的品牌

定位和形象。双方都注重礼品市场的开发，

竹叶青主打“国礼”效应。在产品包装方面采

用与小罐茶类似的分享小包装模式，大包装

采用长条包装，分享装采用袋装，每袋4克，

价格为76元。虽然含量与小罐茶相同，但竹

叶青每小袋的单价高于小罐茶26元。

百亿目标

竹叶青在一系列动作的背后，是2018

年提出的5-10年完成百亿元收入的大目

标。但从目前的产品、区域和发展看，实现

百亿元的大目标，竹叶青仍需做出更多的

努力。

在战略定位专家、九德定位咨询公司创

始人徐雄俊看来，竹叶青定位高端绿茶品

牌，通过单品类实现突破会更精准，也是与

小罐茶实现差异化。但在朱丹蓬看来，由于

绿茶产品的特性，饮用绿茶的消费人群主

要集中在夏季。据了解，竹叶青的产品原料

均采摘于清明节气前，通过保鲜库保存，根

据生产需要再出库生产，实现全年的制茶和

售茶。

“绿茶是非发酵茶，保质期较短，虽然

通过保鲜方式保存，但难以与新茶相比。”

朱丹蓬认为，并且市场上绿茶的品类越来

越多，竞争激烈，难以实现业绩的持续增长

和突破。

绿茶是我国产量最大的分类茶，2018年

我国绿茶产量170万吨，占全年茶叶产量的

65.8%。目前出现了销量增长小于产量的情

况，2018年产量增幅2.6%。但消费量增幅为

2.4%。更值得注意的是，目前绿茶市场高端

产品众多，如西湖龙井、洞庭碧螺春、信阳毛

尖等。

除产品外，朱丹蓬认为竹叶青目前仍存

在地域性较强的特点，并借助李宇春和李易

峰的全国影响力实现竹叶青全国辐射、扩

张。目前，竹叶青主打峨眉绿茶品类，原料主

要集中在峨眉山，在销售层面，四川市场占

了竹叶青销量的一半。加之竹叶青采用直营

店模式，投入较大，未来企业承受的财务压

力会较大。

“值得注意的是，实现百亿元收入的目

标，竹叶青要进行大规模的投入，通过直营

的模式，就需要大量专业的销售人员，这对

其人才培养体系也提出了挑战。”对此，北京

商报记者联系采访了竹叶青相关负责人，但

对方表示不方便透露。

北京商报记者李振兴/文并摄

临近年末，南宁糖业保壳战已打响。近日，北京商报记者梳理其财报发现，南宁糖业近

几年业绩一直处于下滑状态，退市警钟已敲响。而获得政府高额补助以及出售旗下资产，

成为了年末南宁糖业保壳的常规操作。

业内人士表示，近三年，整个中国食糖市场发展并不景气，而食糖行业因成本高、供大

于求等发展瓶颈问题一定程度上制约了南宁糖业的发展，影响了业绩。而南宁糖业的保壳

战也在年末提上了日程。对于南宁糖业而言，如果保壳成功，之后的发展更为重要，如何降

低成本、如何提高蔗糖种植的机械化等都需要南宁糖业不断地创新发展。

年关将近 南宁糖业“花式”保壳

茶行业老品牌竹叶青开启全方位宣传，是希望再造一个“小罐茶”？日前，北京商报记者注意到，竹叶青北京长楹天街店正式开业，店面装修高端，主打每斤2万多元

的国礼茶。不仅如此，2019年12月17日，竹叶青与分众传媒签订了6亿元的合作协议，并邀请两位明星同时代言。在竹叶青发力的背后，是2018年提出的5-10年完成百

亿元收入的大目标。业内人士认为，竹叶青提出了百亿元收入的目标，打破了传统茶品牌的宣传模式，借助高频度的宣传实现对消费者的影响，并配合高端包装和店面

扩张以及明星代言，拉近与年轻消费者的距离，这与小罐茶的营销模式相似。不过，从目前掌握的情况看，竹叶青产品相对单一，且区域性、季节性明显，欲实现百亿目

标仍需付出更多努力。

竹叶青和小罐茶主要产品价格对比（单位：元）

竹叶青 小罐茶
论道 76����� 金罐 50�
静心 27.2�� 银罐 22.7
品味 13����� 彩罐 15�

（由于二者小包装均为4克装， 所以均按4克价
格进行对比）


