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以海底捞大规模关店为标
志，餐饮业在疫情冲击以及其
他因素的影响下将迎来新的变
化。这会给与餐饮业紧密相连
的白酒业带来怎样的冲击？

海底捞“海量关店”将
冲击白酒？

按照此前在 2021 年 11 月
初公布的计划，海底捞将在
2021年 12 月 31日前逐步关停
300家左右经营未及预期的海
底捞门店。

此前在 2021 年 11 月海底
捞开启了一波关店高潮，到了
12月，除了继续依照原有计划
关店外，一些意外因素的来临
或也将推动其加快关店——当
月西安爆发疫情，这让业界对
海底捞在该城的50家门店的
命运颇为关注。

根据极海品牌监测的公开
数据，截至目前，海底捞 2021
年第四季度累计关闭门店已经
超过300家。一个季度就关闭
了25%以上的在营门店。

“海底捞在西安拥有50家
门店，但在整体占比中并不
高。”有市场观察人士认为，相
比西安的突发状况，实际上整
体市场氛围的改变对海底捞影
响更大。相关数据显示，营收
的走低和“关店潮”的影响，对
股价形成冲击。

此前在2019年，海底捞采
取快速扩张策略。到了 2020
年疫情袭来，餐饮业受到巨大
影响，但下半年市场回暖，这又
促进了海底捞的扩张。

2020 年下半年餐饮市场
恢复生机，开店率明显升高，

2020 年末门店规模甚至超过
2019年。

据悉，海底捞通过疫情前
后的市场表现认定其可通过不
断开店和服务优势来扩大收入
基数，实施以流量换增长模式，
就选择继续新增门店，2020年
海底捞新增门店544家。

2021年1月至3月，全国餐
饮收入 10596 亿元，同比增长
75.8%；限额以上单位餐饮收
入2285亿元，同比增长77.7%。

持续回暖的餐饮景气度，
让 2020年选择逆势扩展门店
500+的海底捞，信心爆棚，公司
管理层宣布继续加快开店数，
2021年上半年又新开299家。

2021年下半年，受变种毒
株疫情的袭扰，国内疫情出现反
复，部分地区实施封控，再加上
房地产行业、教培行业的下行，
冲击到整体消费市场，到了11月
份，餐饮收入同比增速再转负。
负面因素叠加，直接导致了高扩
张的海底捞进入“关店模式”。

以海底捞为代表的餐饮业
进入困难期，与此相依相生的
白酒业同样不好过，很多经销
商直言，餐饮业的遇冷与市场
上其他变量的出现，对白酒业
影响巨大。

后“盘中盘”时代，餐
饮业困境与白酒无关？

“餐饮 O2O”发布的《2021
中国餐饮投融资大数据报告》
显示，2021年因为疫情反扑不
断，餐饮市场步入调整期，餐饮
企业转向保守操作，一些头部
品牌（如海底捞、呷哺呷哺等）
关闭部分门店来抵御风险，餐

饮门店规模回调至860万家。
根据国家统计局发布的数

据显示，2021年上半年，全国共
有1005.8万家餐饮相关企业。

2021年 8月23日，中国饭
店协会与新华网在京联合发布
了《2021 中国餐饮业年度报
告》：内地各省市区餐饮收入排
行榜中，除了河北省同比正增
长9.73%外，其他诸如广东、河
北、江苏、山东、浙江、四川、河
南、安徽、湖南、福建等省，均出
现同比负增长。

NCBD（餐宝典）撰写并发布
的《2021中国餐饮“死亡门店”
研究报告》显示，2021年广东省
内餐饮死亡企业最多，占比高达
15.1%；其次是浙江省，占11.2%。

餐饮行业出现负增长和
“关店潮”，会不会直接冲击到
白酒行业？

“这几年酒水在餐饮渠道
中的比重有所下降。”有经销商
表示，在传统渠道构成中，餐
饮、商超、通路、团购各占其一，
近些年来餐饮渠道的重要性不
如从前。

“尤其是在‘盘中盘’时代，
酒店、餐饮渠道的作用非常
大。”有业内人士表示，在之前
的时代，餐饮渠道直接销售占
到很大比例，同时也依靠示范
作用带动其他渠道的销售。因
而餐饮渠道在“盘中盘”时代对
白酒的影响力最大。

其后，随着消费者自主意
识的增强和相关法规的完善，酒
店、餐饮店杜绝自带酒水的“潜
规则”被打破，由此产生的“买
店”“买柜台”“加价”等餐饮渠道
惯有模式也随之崩塌，餐饮渠道

的销售比例开始逐步降低。
与之相应的则是，高端酒

对酒店、餐饮渠道依赖度降低
的同时，其对团购渠道的依赖
度开始逐步上升。

“场景”弱化将直接冲
击白酒

一些头部品牌的渠道改革
说明，名酒越来越依赖于团购
渠道。

2019年，五粮液推出第八
代“普五”，与这一款名酒一同
推进的，还有数字化系统以及
五粮液的“控盘分利”模式。这
一模式旨在加强对渠道利润的
二次分配。

2020年，五粮液集团公司
总经理、股份公司董事长曾从
钦提出，传统渠道总体不增量，
公司将同经销商打造企业级团
购等新的增长点。

在极力砍掉诸多子品牌来
“瘦身”的同时，五粮液也开始
对旗下经销商进行优化，在一
定程度上实施“只出不进”的缩
减政策，这意味着对传统经销
商也开始“瘦身”。

有市场观察人士认为，这
意味着利润体系的分配也要发
生变化。五粮液优化大商的目
的在于提升对渠道的管控力，
对于经销商而言，其利润的增
长将更多来自团购客户的发掘
而非传统渠道。

此前实施深度分销的洋
河，也从2019年开始新一轮渠
道体系改革。

洋河方面推行“一商为主，
多商为辅”的新模式。在该模式
下，洋河将提升核心经销商地

位，清理更多不具备能力的小型
经销商，减轻这些小经销商对渠
道的扰乱以及对秩序的冲击，提
高对价格体系的控制力。

对于核心经销商，其将承
担市场运营、维护责任，做大做
强团购资源，引导消费升级。

东方证券研究认为，无论
是五粮液还是洋河，实际上对
渠道的改革都是指向于提升团
购占比，更多发掘大客户。

在团购提升、餐饮降低的
背景下，似乎餐饮渠道的困境
对白酒冲击不大，但实际情况
并非如此。

“白酒行业的景气程度与
餐饮行业是正相关的。”营销专
家、九度咨询总经理马斐认为，
2021 年下半年餐饮行业所表
现出的“关店潮”以及其他经营
困难的状况，肯定会传导到白
酒行业上面，对白酒业的经营
产生冲击。

马斐认为，虽然如今餐饮
渠道对白酒的影响力不如“盘
中盘”时代，但白酒是一个分外
讲求“场景化消费”的行业，疫
情影响到用餐，也同样影响到
白酒的饮用消费。无论是政务
宴饮、商务宴饮还是家庭宴饮，
均依赖于酒店、餐饮店这一“场
景”，这一“场景”的弱化，势必
冲击到白酒的消费。

此外，即便酒店、餐饮渠道
的直接销售占比降低，但其作
为重要展示场所的作用仍在。
而包括五粮液在内的诸多名
酒，依然将酒店、餐饮店作为

“品鉴会”的依托，这就表明，餐
饮业的低潮会对白酒业构成直
接的冲击。 （杨孟涵）

“关店潮”来袭，餐饮下行殃及白酒业？

□记者 张五阳

本报讯“我看瓶签上写了
保质期10年，是不是这瓶红酒
只能存放10年就不能喝了？”近
日，家住市区体育路中段的市民
刘先生向记者道出了他的疑
惑。他最近喜欢上了喝红酒，朋
友便送给他一瓶已经存放7年
的红酒。无意中，他查看瓶签发
现上面标注着 10 年保质期字
样，这让他困惑不已：白酒越陈
越香，红酒为啥10年就过期了？

针对刘先生的问题，记者
咨询了市酒业协会秘书处外宣
部秘书长顾跃峰。他告诉记者，
目前对于红酒的保质期问题，常
见的有两种声音：一种是红酒10
年论，因为红酒的中文标签上标
的保质期是10年，过了保质期
就不能再饮用了；而另一种陈年
酒论，红酒和白酒都一样，越陈
越香，放多久都没问题。

那么到底哪个才是正确的
呢？顾跃峰说，首先要弄明白，
红酒保质期的概念。红酒的保
质期只有我国才有，国外是没
有这一说法的，这也是有些国
外红酒瓶签上并没有外文标注
保质期的原因。但无论国外、

国内的红酒，必须要依照我国
食品法，统一在瓶身上设定保
质期，最终成为人们常见的“10
年保质期”。其实超过10度的
酒水不用标注保质期，因为几
乎所有的腐败菌在该条件下都
无法存活。目前我国已经放宽
规定，10度以上的红酒在原则上

可以不标注保质期。但是国人
对食品安全的意识早已根深蒂
固，没有保质期的产品不敢买。
于是商家为了让红酒在市场上
顺利流通，以及让消费者放心
购买，就坚持标保质期。

顾跃峰说，因此保质期对
于红酒而言，便成了一个概念

性数字。在国外，人们更关注
红酒的陈年潜力和适饮期。适
饮期是指红酒最适合饮用的时
期。红酒会经历上升期、成熟
期、巅峰期和衰退期4个阶段，
其中巅峰期的红酒口感最佳。
红酒进入适饮期的快慢与适饮
期持续时间的长短，取决于红

酒的陈年潜力。陈年潜力越
强，适饮期来得越慢，持续时间
也越长。世界上绝大部分红酒
在装瓶后1-2年内就会达到适
饮期，而一些好年份的名庄好
酒则可能需要存放20-30年方
可渐入佳境。

“红酒的存放很关键，多数
家庭并没有专业酒窖储存，因
此红酒最好还是尽快饮用，没
必要专门存放。”顾跃峰说，存放
一般分成两种情况：开瓶储存
和整瓶（箱）储存。红酒开瓶后，
会被氧化。对于已开瓶口未饮
完的红酒，可用空气抽取器抽
尽瓶内气体后再贮存。瓶内红
酒剩得越多，相对保存期限越
长，如果剩下不到半瓶，最好两
三天内喝完，开瓶后的存期最
好不超过一周；整瓶（箱）储存则
复杂很多，红酒需要保持恒温
10℃至 15℃，保持恒湿 50%至
75%，还需要阴暗避光、水平放
置、避免摇晃震动等种种条件，
因此一般无法很好保存。

顾跃峰说，随着生活水平
的提高，国人对红酒的认知程
度、喜好程度都得到了提升，正
确储存与用餐搭配，能让红酒
风味更佳。

红酒的保质期你要懂
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