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产品详情

SUPERWINE作为进口酒类行业的商贸纽带及专业展会采购平台，一直为我国的葡萄酒行业的发展努力，
特殊时期为大家推出《全球酒类创新与发展大会-
疫情之下，进口酒类的“危和机”》公益直播活动，希望为我国酒行业的恢复与发展带来更多的机会。

3月22日16:00，SUPERWINE线上直播第二期——酒类疫后市场是增量还是下滑？上下游企业的“危”和
“机”取得圆满成功。本次直播邀请了知名电商平台、国家机构高级事务专家—安雷；上海欣海报关有
限公司电商事业部总经理—马政华；类人首酒庄总经理/庄主—冯迎尊三位大咖共同做客直播间，分别对
：疫情对酒业影响和应对策略；疫情下，第一、第二季度进出口的影响预测及对外贸企业的统筹支持；
疫情下，葡萄酒供应链企业的市场方向和新营销等热点问题分享了自己的洞见和见解。

一、安雷：疫情对酒业影响和应对策略

疫情对葡萄酒行业来说是雪上加霜，也将会加速行业洗牌，但葡萄酒的健康属性和仪式感，从长期看还
是向好的态势发展。

01、酒业收到明显冲击，倒逼酒业新渠道

疫情使整个酒业生产端、经销端、消费端均受到明显冲击。数据显示：2020年1月1日-3月21日，进口两升
以下的葡萄酒0.45亿美元；同比，2019年同期1.3亿美元，下降95%。春节本该来临的销售旺季，由于疫情
的爆发致使终端消费大幅下降，加之物流的等因素的影响，短期内极大的增加了经销商们的风险。不过
这也倒逼酒业进行了创新零售渠道，比如线上渠道再次引起关注，电商分销出现更多模式，同时消费需
求和习惯出现新的变化！

02、葡萄酒行业加速洗牌，长期发展态势良好

葡萄酒方面：疫情对葡萄酒行业来说雪上加霜，行业将会加速洗牌，对于基础弱、应对差的将被淘汰，
全年经营业绩承压。商超渠道大幅下滑，30-50%；电商渠道下滑50%；原经销商春节期间出货占比35%左
右，今年仅10%。葡萄酒健康属性，仪式感，长期看还是向好的态势发展。



03、加强协同战疫，创新推广渠道

安雷强调，地方、协会和酒企应当加强协同作战。坚持两手抓，抓战役的同时也要抓复工复产。市场营
销和品牌传统路径要进行创新，通过不同的传播方式制定不同的推广措施和方案。将线下引流入线上，
借助一些第三方的平台，开展直播带货等方式，提炼和推广品牌的文化，增强业内存在感。

04、加强疫情防控，安全复工复产

对酒企疫情防控和复工复产等问题安雷也给了意见和建议。首先稳定产业链，促进产业转型升级；其次
是稳定厂商关系，形成市场营销新动力；稳定消费预期，增强行业风险管控。

二、马政华：疫情下，第一、第二季度进出口的影响预测及对外贸企业的统筹支持

由于疫情影响，包括空运、海运、国际快递等运输模式纷纷停运，外加对进口货物及入境人员的限制，
致使很多企业纷纷停工，不过海关出台了很多支持措施来帮助企业渡过难关。

01、总体进出口量下降明显，一般进出口外贸比重继续提升

马政华说道，近期我国一般进出口外贸比重继续提升，东盟、“一带一路”沿线国家进出口出现逆势增
长，而欧盟、美国和日本进出口出现下降态势。据统计，2020年1月总体进出口量（BILL计）下降 21%（
春节因素），2020年2月总体进出口量（BILL计）下降39%（疫情因素），有数据可以看出疫情对我国外
貌进出口影响巨大。

02、疫情期间外贸企业该如何应对？

关于疫情期间外贸企业该如何应对问题马政华也给出了指导建议：

a、直航停运，转中转航班；

b、国内航空公司到主要国家的包机形式；

c、空运改海运；

d、加大国外原材料采购量。

03、国家支持措施

为应对疫情，国家也给出了相应的支持措施。马政华从国务院常务会议、海关相关措施、港区相关措施
三个方面阐述了国家相关支持措施。其中港区相关措施指出：3月1日至6月30日，免收进出口货物港口建
设费，将货物港务费、港口设施保安费等国家定价收费标准降低20%，取消非油轮货船强制应急响应服
务及收费。6月底前，减半收取铁路保价、集装箱延期使用、货车滞留等费用。这对受疫情影响严重的国
内物流人而言无疑是一剂强心针。

三、冯迎尊：疫情下，葡萄酒供应链企业的市场方向和新营销

新时代的干事创业者：要有诉说的精神、路演的能力、实践的作风！

01、传统渠道加速萎缩，直播经济社群经济爆发

冯迎尊指出，传统渠道面临自身短板，疫情过后对经济的影响会持续较长时间，传统渠道由于区域条件
限制，无法突破枷锁 ，同时消费者分化严重，拓客成本变高



。传统葡萄酒销售渠道互动性差，客户粘度较低 ，渠道碎片化严重，蚕食份额。反观直播经济、社群经
济，由于购物娱乐相结合，酒商和消费者具有高度的互动性和便捷性，外加诱人的价格优势作保障，会
吸引更多的消费者加入。

02、发展新零售，发展C端客户，跟随网红经济

冯迎尊结合类人首酒庄目前自身发展，从生产端、B端经销、C端零售、消费商几个方面为葡萄酒经销商
指明了方向。

03、电商在进化，思路也必须进化

电商从传统电商到内容电商，发展到今天的社交电商，整个电商行业一直在进化，我们葡萄酒经销商做
电商的思路也必须要进化。冯迎尊指出，做电商快捷的方式就是大成本，大投入，用资金换资源，节省
时间，迅速成长。在巩固自己现有体系的同时还应增加小成本培养+多种模式的招商合作！

更多信息，欢迎咨询021-31015702
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