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发言人1   00:00
讲的四讲，也是关于白酒，这个也是我们白酒部分的最后一讲。从明天开始可能会涉及到更多的食品饮料的品类，今天我们主要是给各位领导汇报一下关于白酒渠道上面的一些变化。主要就是，其实零售渠道的一个兴起。因为其实从整个其实领导渠零售渠道这边的一个变化来讲的话，其实这个也不是一个特别新兴的一个渠道了。它已经在国内的整个的互联网，包括说电商的这个渠道里面存在了很久了。但是确实是从去年开始，大家观察到了一个渠道的加速在里面。所以我们今天也是想给各位领导汇报一下这块的一个基本的情况。

发言人1   00:31
首先是简单的来带过一下，我们现在对整个白酒板块的一个看法。因为我们看到其实整个七月份，白酒这块的这个流动性还是有比较大的这样的一个修复的。但是从八月份开始，因为随着这个科技板块可能有这个行情的一个重新的启动，所以整个白酒的这边又出现了一些行情的一个回落。但是我们觉得不管是从基本面来讲，还是从这个持仓来讲，还是说从这个估值来讲的话，其实整个白酒现在已经是处在一个底部的一个区间了。所以如果说后面会有一些正向的一个催化的话，我们觉得白酒还是一个值得去配置的一个板块。

发言人1   01:01
就回到我们今天的这个汇报。首先我们觉得从整个渠道的一个发展来看的话。其实从历史上白酒的很多次的不管是从这个调整期，还是说白酒的一些蓬勃发展期，其实这个里面都是有一些渠道迭代的一个。是的，可能一开始只是说一些传统渠道的一些创新，通过这个渠道的一些打法的一个创新，来推动整个白酒行业的一个发展。可能到后面越来越，呈现出这样的一个渠道碎片化，包括扁平化这样的一些特征。包括说随着，尤其是20年之后，因为整个渠道也出现了去中心化的这样的一个发展的迹象。所以说一些更扁平，更高效的一些渠道也出现了兴起。

发言人1   01:37
这个对于整个白酒来讲的话，我们觉得其实通过我们的复盘，说实话白酒的这个线上化和白酒的其实0到0售的这个渠道的一个发展。它可能相对来讲会比其他的这些快消品，它会更慢一点。因为可能白酒本身有比较重的社交属性。但是我们看到从去年跟今年的这个渠道上面的一些，尤其是渠道商的一些发力的结果。其实白酒在这块还是呈现了一个相对比较景气的一个增长。所以我们其实回过头来去看，除了说在供给侧，因为有这个渠道的，他去做这个集成零售渠道的一个引流的诉求。包括说白酒企业可能也想去做一些消费者出台。

发言人1   02:08
除了有这方面的一个推动以外，其实我们觉得需求端也是有比较大的一个作用的。因为首先就是我们观察到了最近的几年，大家的消费习惯也发生了一些变化。就是消费者可能不再像上一轮白酒周期上行期的那样的一种消费升级的态势。可能相反，大家更加的去追求这个质价比，更加的去追求便捷。所以说其实这样的一些及时的需求，包括说性价比的比价的一些需求。也是催生了这种线上和可以满足及时消费的这个需求的一些渠道，可能这个是消费端的第一个变化。

发言人1   02:38
第二个就是我们刚刚也提到了，可能结合了大家对于这个性价比的一个需求。我们看到其实这几年有很多即时零售的平台，他为了去做一个获客和引流，他也是去做了一些这个平台的补贴的。包括我们待会后面也会讲，确实我们也能看到一些补贴的影子。所以说其实从这个需求上来讲，它更好的去满足了大家的这种底价的一个对价格的一个诉求。所以说其实需求端也是有比较明显的一个怎么说，就是大家确实有存在这个需求。所以说供需共振的情况下，就使得整个即时零售它发展的也是非常快的。所以说我们看到，虽然说我们如果去看这个即时零售对于白酒的这个影响，那当然是有利也有弊。

发言人1   03:12
或者说至少我觉得可能从去年或者前年就在在过去大家对于其实零售可能更多的是一种相对比较抵触的一个情绪。因为确实在去年，尤其是那种外卖大战，电商大战的这个情况下，通过这样的一些补贴，其实对于整个白酒大盘的扰乱作用是非常明显的。所以当时也引发了很多品牌端的一些不满情绪。但是我们看到，随着这个渠道层层面的不理性的价格战逐渐的趋缓，其实白酒企业它也更加的愿意去拥抱这样的一些渠道。因为可能通过这两年大家也关观察到线下的这些传统渠道，它确实已经进入到了一个相对比较疲软的一个状态。

发言人1   03:44
并且可能短期也看不到一些非常明显的一个催化。所以说就这种情况下，大家与其去抵触一些新兴的这些信息的渠道，不如说去拥抱一些这些信息的渠道。所以我们待会会你会看到，其实这两年白酒协议在这边做了很多。

发言人1   03:56
所以就是我们觉得从整个去复盘其实零售渠道，尤其是白酒的技术引流渠道的这样的一个发展过程来看的话。总体就是既有供给的驱动，也有需求的一个驱动。正是因为供需双方都存在这样的一个匹配的情况，所以使得这个渠道在短期内它还是保持了一个相对比较蓬勃的一个发展。我们觉得其实包括从海外的经验来看，这个确实是行业发展到一定程度会去出现的一些情况。所以说我们觉得尽管说现在白酒处在一个相对比较，底部的一个位置，但是其实也不代表说没有这个新的机遇。我们觉得可能渠道端确实存在一些创新的一些方面。所以我们接下来就展开给一个领导简单汇报一下我们对于白酒即时零售行业的一些看法和观点。首先就是我们觉得即时零售之所以说能够呈现这样的一个情况，主要就是因为它供需两方。就我们刚刚讲的其实都有这样的一个诉求。

发言人1   04:41
首先就是我们从整个其实零售大的可能不只是酒类，就所有的这些品类，它背后的这个即时零售的渠道的发展来看的话，其实它是它也是我们国家这个零售行业发展的一个过程。可能是从最开始的这个传统零售，然后到了后面的电商，然后再到新零售，然后再到现在的类似于o two o这样的一个即时零售。其实就是在线下的这个基础上去匹配一些线上的更快的一些触达的一些服务。所以说通过线上加线下的这个方式，很好的把消费者跟这个供给端它匹配在一起。而且能够提高整个的履约效率。所以说其实这个从一定程度上它是创造有价值的。因为它毕竟是一个撮合交易的这样的一个过程。所以我们看到其实整个其实零售它在零售行业里面，它还是处在一个比较靠后的位置。

发言人1   05:21
所以说其实我们尽管说已经看到了传统零售，尤其是在前面几年。那他们这个直播电商他有取代的一个，就不是就是传统零售被电商取代，然后电商可能部分的份额又被这个直播零售，直播电商去做一个取代。现在我们看到的就是可能整个集市零售又成为了所有的渠道里面增长最快的一个部分。尤其是我们比如说我可以从双十一，从618都能看到这样的一个趋势。所以说其实零售现在是整个渠道里面最热的一个板块。所以也才有了去年为什么说几大头部的电商平台都在去争抢这样的一个方向。因为它确实是比较契合当前的一个发展的。

发言人1   05:53
所以说我们就讲到，虽然说集市零售在中国已经存在了比较长的时间了。但是直到去年这个外卖大战，它才是为了一个一个明显的显著的一个加速。因为其实我们看到去年二三季度的那那一波的外卖大战，大家都通过疯狂的补贴，其实是有意的去培养消费者的这种即时零售的消费习惯的。包括说可能从外卖大战的在这个基础上，又从吃类延伸到了更多的用等等的其他的更多的品类。所以说其实消费者逐渐是会去养成这样的一种购物习惯的。这个就使得大家越来越能够去接受这样的一种消费的一种方式。可能整个的接受度会比原来要更高一点。

发言人1   06:27
所以说如果说我们去展望整个集市零售大的这个盘子的话，那么它确实是现在这些所有的渠道里面增长最快的一个部分。我们可以看到可能其他的这些图都是一些比较偏大面的一些就纯支持零售这个渠道的一个情况。如果我们看右下角这个图，这个就是最近几年重要的电商购物节，几个不同的渠道它它的一个增速的分化。我们看到其实从去年下半年开始，整个零售它起来的是非常快的。它是显著的会比这个综合电商，包括也比社区团购要发展的更快。所以所以说所以说我们觉得其实这个也是也反映了大家现在。

发言人1   07:00
一个消费的一个趋势。所以说其实大家现在对于整个其实零售市场是有比较积极的一个预期的。包括说觉得整体说可能到往后整个大的这个市场有可能就可以突破万亿，甚至可能到2030年会突破2万亿。当然这个是全部品类加起，可能里面跟食品饮料相关的，包括食品饮料跟白酒相关的，可能它的这个份额会相对更小一些。所以大概是这样的一个情况。

发言人1   07:21
所以说我们就从整个集市零售这个行业的一个蓬勃发展，我们再往里面去看白酒的这个集市零售的一个发展。我们觉得白酒的即时零售的发展，其实一个前提是他要先实现了一个大家消费习惯的一个线上化。线上化里面可能有一部分的需求会被这个即时零售捕捉，或者说有一部分线下的需求直接就被引流到了线上的这个即时零售。它大概是这样的一个发展的过程。但是我们其实整体来看，从白酒线上化这边来看的话，其实现在空间说实话就是不大的。如果说我们从最新的这个数据来看，现在白酒线上的销售的这个部分，它可能在整个白酒的大盘里面的占比也就是刚超过双位数，就才十几点这样的一个水平。那么这个我们一会儿也有数据可以去看，它确实是比和其他的这个品类要低一点的。所以说我们觉得其实白酒整体的这个线上化，它是存在着很明显的空间的。

发言人1   08:06
我们看其实从过去这么多年的发展，白酒真正开始就是从品牌端开始去推动这个线上化。它其实是上一轮调整期结束之后，也就是从1516年之后才开始就起陆陆续续的在往这个渠道里面去做。因为我们有因为我们也看到，也就是从那个时候开始，整个渠道才出现了扁平化的一个发展。在此之前渠道可能都是比较集中，比较重的，比较偏线下的这样的一个情况。所以说其实从那个时候开始，首先是白酒品牌自己有主动的想去做推动这个线上化。然后就是可能消费者慢慢就开始有了这种线上购买的一些习惯了。包括可能在此之前也有一些其他的电商的一些垂类的网站，可能有白酒的网站，所以大家也开始形成这种习惯。

发言人1   08:40
从20年开始又开始有了直播在电商，因为直播电商是一个非常有助于去完成比较大范围的触达和宣发的这样的一个平台。所以从这个时候开始，我觉得可能是加速了白酒的整个线上化的一个过程。从整个22年到24年之后我觉得可能这里面的变化主要就是这个即时零售在兴起。另外就是大家从大家有消费者对于线上渠道的一个诉求。可能从原来的我是因为我觉得我有这个需求，我觉得线上可以满足我这个需求，变成可能更多的以价格为导向了。

发言人1   09:08
因为确实从二年之后，大家的整个消费力是整体偏弱的，再加上当时整个平台也愿意给补贴，所以就是有进一步的推动这个需求的一个线上化。所以我们看到其实白酒虽然说可能有经历了短期的一个加速的过程。但整体的线上化比例在所有的品类里面都是比较低的。

发言人1   09:23
我们可以看到左边这个图，左边这个图就是不同的消费品的品类，它在它的整个线上跟线下的一个消费的比例。其实我们看到白酒在这里面也是整体来讲比较低的。所以虽然说可能现在整个我们去看白酒的这个线上化做的也没有那么的到位。但是因为我们觉得包括我们看右边这个图，就是现在整个白酒它是面临着一个比较重的增长的压力。所以说其实对于白酒企业来讲，可能过去大家是不愿意去往这个渠道去做的。不管是线上化。甚至就是说即使你说大家可能过去是不愿意碰这个渠道的，但是现在因为说出现了这样的一种缩量发展的趋势，所以大家不得已必须要在这个渠道上面去做一些探索。

发言人1   09:56
因为我自己可能是觉得可能过去为什么会出现这种线上平台的一些乱象。可能一个方面是确实这些渠道它本身也在通过价格战的形式，那可能会就使得白酒企业的这个价格会相对比较受损。但是从另外一个方面也是因为其实过去大家在线下有这个发展的空间的时候，大家也不愿意去做线上。所以才使得线上的整个的白酒类的消费的秩序，它相对来讲没有那么的好啊。

发言人1   10:17
所以说我们觉得可能从这个竞争压力的这个角度出发，大家也是会愿意去做这个事情的，包括说我们看到这个是我们摘录的几个头部的白酒公司，它的线上的这个收入的一个情况。我们看到虽然说从绝对值的角度讲，可能除了茅台这个波动比较大，就其他的几个酒企，虽然大部分都是稳中有升，但是其实这个真的这个斜率它是比较低的。然后包括说我去看它在整个大盘里面的，就是公司自身的销售大盘的里面的一个占比，可能也就是小个位数，大概是这样的一个比例，高一点的可能就做到中个位数。像茅台这种，因为有爱茅台，所以它是相对比较高的，那它整体的大家都是比较低的。但如果说我们从大家消费者的习惯来看的话，尽管说大家可能不一定去选择这种三方的平台去购买。但是我们看到像I茅台今年的这种成功的，扩圈的一个方式。我们也看到了，其实如果说白酒企业它自己能够就做好这几个，能够保证这个服务的一些线上的销售的话，其实消费者是愿意买账的。所以我们是觉得从整个线上的空间来看的话，白酒还有非常大的发展空间。

发言人1   11:10
如果说要去看白酒的这个线上化的一个发展的话，我们觉得现在可能其实零售是推动白酒线上化发展的一个非常重要的一个部分。因为其实我们如果说回顾白酒这么多年的一个发展的过程，包括说看他这些其实你说渠道过去发生的一些变化，一些迭代，就是很明显的，一开始其实并没有特别多的玩家进去。一开始更多的只是一些比较传统的垂类的一些电商是最开始去做的这个事情的。比如说像1919，像99，因为他们是最开始去探索这个事情的。然后随着说大家看到了这个行业确实是有一些东西可以去突破的话，那么他们两个的两家的这些核心的这几家，他们的发展的增速还是比较快的。然后我们再往后看的话，其实更多的其他的一些类型的，即时零售的平台也出来了。我们现在如果去梳理的话，其实整个酒类这块的即时零售，它主要就是有几类的我们讲的就是玩家。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   12:06
首先就是我们刚刚说的像1992这种，大家就上去就是为了买酒的这种，那它就是比较垂泪的这些渠道。他们的整个的销售，一个就是为了就是你可能在这个平台上面可以选择各种各样的一个酒类，它是比较专业性的零售企业。另外的话就是它相对来讲它有一些保证，因为如果说你是随便在一个没有这种渠道品牌一个背书的随便的一个门店里面去的话，其实一一很多时候可能你就没有这个保证的就是满足不了的这个保证的需求。

发言人1   12:31
然后第二类就是这种比较综合性的，它不是这种垂类渠道的。这个主要就是三类。第一类就是这种比较平台型的，就是平台型的这些主要是从外卖和电商过来做的这些平台。第二类就是这个仓位一体型的那主要是像盒马、永辉的这种大型的连锁商超。第三类就是这种前置仓模型的，这个就是这几年过去几年比较流行的像这个生鲜电商，主要就是这几种。但是其实我们从整个的在大家的这个专业程度，包括说从这些方面来看的话，从服务方面的这个属性来看的话。其实后面三类它在整个推动白酒的线上化，包括说更像更多的转向。

发言人1   13:03
其实零售他在这些渠道里面，他可能更多的并不是一个我可能自己感觉不是一个特别重要的一个成分。因为他们其实更多的就是把白酒作为一个引流的产品。甚至说尤其是这里面像平台型的这些，他在去年的这种为了引流而引流的时候，他会做非常多的折扣。包括可能今年618也有一些。这个会对白酒有比较明显的冲击。所以其实整个渠道层面，包括跟品牌他们之间的合作度，它不是那么的高。那相对来讲垂类渠道它会有更多的这方面的一些专业的能力。从我们从渠道的这个分类来看，主要是这么几种。这个主要是从渠道的层面来看。

发言人1   13:35
如果说我们从整个上市公司，包括说白酒品牌的情况来看的话，其实我们看到从去年开始有越来越多的白酒的品牌都开始积极的去寻求和其实零售渠道的一些合作。那我们看到其实为什么这里面主要是一些像美团、京东、饿了么这种，就是我们刚刚讲的后面的几种类型的渠道。这个主要还是因为就是从大家的这个渗透率来讲的话。其实白酒企业在这些比较新的渠道里面，它渗透率没有那么高。反而是在垂类渠道里面，其实很多白酒品牌已经做进去了，包括说这些垂类品牌也在很早之前就已经去找经销商去合作了。所以说就在这些渠道里面，他们已经铺的货已经铺的比较彻底了。但是在这些相对来讲比较新的渠道里面，其实很多白酒企业也没有去做。但是我们看到当他们主动开始去愿意去跟这些集成运动渠道去达成合作的话。

发言人1   14:18
我自己感觉可能最大的一个变化就是当这些吉利车的渠道它的价格战结束了之后，其实反而会形成一种相对比较良性的一种销售关系。我们看到比较直观的就是去年的这个618，去年的双十一和今年的618相比。其实今年618大家如果关注的话，就已经能够看到很多白酒品牌已经没有出现像去年那种非理性的定价的一个情况了。因为去年的补贴给的比较重。

发言人1   14:39
今年我们看到其实很多品牌，它它的这个价格在这些电商平台上面都没有特别大的一个波动。当然可能一方面有去年到今年这个渠道去库的一个原因。我们觉得另外一个很重要的就是通过白酒企业主动的去和这些渠道形成一个合作关系。包括说这些渠道本身也进入到了一个理性竞争的一个状态。就是白酒品牌在这些能够给它扩圈的这些即时零售渠道上面，它能够有更多更良性的一些合作关系。其实这个总体来讲也是比较有利于大家去做大这个蛋糕的。做大这个蛋糕当然就是能够推动白酒的，至少在这个渠道它有一些增量，在这个渠道一些增量，它也能够推动白酒的整个线上化的一个进程。

发言人1   15:14
我们看到其实今年大概6 7月份的时候，中秋节也是对所有的对很多的白酒企业，包括说渠道去做了一次调研。我们看到其实从整个的大家这个渠道的占比来讲，现在即时零售的门店在所有的所有的这个渠道里面，它的占比已经是相对来讲比较高了。因为其实即时零售的这个门店它很多，它可以是传统的夫妻老婆店，它也可以是很多其他的点就只要你能够接入这个系统，那么它在这里面就是使得它在里面有一个相对比较高的一个占比。所以说我们想表达的意思就是现在即时零售在整个白酒的销售里面，它已经不再像过去一样，可能是一个很小的一块的。未来可能是相对来讲比较重要的一块。

发言人1   15:48
包括说我们看到右边这个图是九斜对他们做的一个问卷调研。大概就是问大家对于下半年的这个重点布局的渠道是什么样的一个看法。我们看到其实当然这里面因为传统的线下流通渠道，它是最大的一块蛋糕，所以说可能大家的这个关注度会最高。但我们看到其次就是这个即时零售，所以说其实现在即时零售在整个的大家的一些从供给端来看，还是一个非常愿意去做的一个事情。所以说我们觉得从整个的这个呃，当我们这块主要论述的就两件事情，一个是意愿，一个是能力。

发言人1   16:15
我们讲这个意愿的话，就是确实现代化它是一个能够去做的事情，所以大家应该都是愿意去做的。能力的话，我们觉得可能这几年就是在一个酒体逐渐加强线上运营的这样的一个过程。可能包括说去做一些线上的一些合作，去做一些渠道的梳理。所以其实这方面我们觉得是能够推动整个白酒的即时零售这个渠道去持续的一个扩张的。

发言人1   16:34
最后一块就是我们来讲这个大概是对这个渠道，对白酒的这个渠道的一个展望。首先就是如果我们去梳理这个酒水，尤其是白酒，这边其实零售它兴起的一个原因。当然这个我们在一开始也讲到了，主要就是这个主要三块。

发言人1   16:47
第一个是大家消费习惯的一个变化。因为可能过去大家对于白酒的销售更习惯的，尤其是一些可能经常喝酒的人，他可能更习惯的就是通过线下跟经销商联系，或者说直接去门店拿货。他是这样的一种消费方式。但我们看到就这几年大家都出现了一些变化，可能大家更想要的是一个消费需求的及时满足。就是我下班了之后，他可能在尽快的时间内给我送上，不管我是在家里还是我是在外面吃饭。可能大家希望的是得到一种这样的一个需求的一个满足。所以说当大家开始越来越去追求这个便捷的话，那么传统的这种购物方式，它其实就不太能满足大家的一个及时需求了。哪怕是说比如说你就是有比较熟悉的一个线下的渠道商，可能你也是希望他送货，你也不是说自己想去拿。

发言人1   17:24
所以说我们觉得这个消费习惯的变化还是非常重要的，大家的消费越来越希望去及时，而且是全天候的这样的一种及时的一个诉求。第二个就是性价比，性价比的话这个当然也没得说。因为确实大家现在很多的消费品类都是在往性价比的这个路线去走。我们看到其实从线上的这些大的白酒品类，白酒请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   17:48
各个的品类里面来讲的话，其实确实线上能够比较好的去满足消费者的一个比价的诉求。因为它可以在不同的平台上面去搜索相同的这个品类，或者说在同样的这个平台去搜，他可能有前希望购买的一些大的方向，所以说就在这个过程中它可以完成比较轻松的一个比价的过程。那么就不再需要像原来一样，可能你进入到了单一的门店，你只能得到一个比较单一的报价。所以说其实这种情况的话，也是比较能够去满足大家的这个性价比的一个需求的那无非就是比价。

发言人1   18:16
另外一个就是我们从集市零售的这个运作的这个逻辑上面来讲的话，也确实是他比较能够去节省这个门店的一些费用。或者要么就是纯这个前置仓模式的，那么它就没有特别大的这个门店的运营的成本。如果说是这些终端就是白酒终端，它直接接入到了这个即时零售渠道里面的话，它其实也没有额外的成本。它只有我们只需要去计算它的这个增量部分的一个收益和成本。所以其实它能在一定程度上去放大这样的一种规模效益，再加上可能当然这个就是去年比较明显，今年相对来讲没有那么明显的一个平台补贴的一个情况。所以其实综合这几点，就是想看到大家就看到的是确实是其实也是比较契合大家这个性价比的一个需求。

发言人1   18:53
而且我们觉得其实我们从发达国家的这个呃，包括说我们去看日本，它在过去这么多年的一个消费的一个迭代的过程中，其实消费者最后他都是会慢慢的变得更加讲究性价比。那我们可能都甚至不能用他的这个收入停滞增长去看。因为日本他可能过去30年，他的人均GDP都没有特别大的一个增长。但实际上他们的消费习惯就是越来越来的贴合这个性价比。所以我们是觉得其实大家一旦消费者一旦形成了这种比较高的消费者的认知。他有对产品的一个选择的主动性的在里面了之后，其实他对于性价比的追求他可能是不会结束的。也就是说可能他以后有钱了，但是他后面在消费的过程中，他也会形成的这种去比价的一个习惯。所以我们觉得其实性价比，包括说质价比，它是未来一个长期的一个渠道去满足的一个需求，第三个就是当然这个是可能更偏供给侧的一个诉求了。

发言人1   19:36
因为我们看到我们刚刚讲就是我们说的第二类，就是传统的电商平台进来做这些即时零售。当然这个也是去年引入的这个渠道，以这个行业的一个鲶鱼。这个主要就是因为从渠道的角度来讲，没有特别多的红利了。可能过去的传统渠道的这个传统电商的红利也吃完了，然后直播电商的红利也吃完了。

发言人1   19:53
所以说现在为了去找到新的这个渠道的一个突破口，刚好又看到其实零售是一个比较好的一个突破的方向。确实大家也愿意进来做。其实从整个角度来讲的话，就是一定程度上是有一定的希望通过提高供给的质量去驱动一些需求的。所以我们觉得其实供给侧也是在这里面发挥了一些作用的，所以我们觉得其实以上主要是三个集成零售渠道兴起的一个原因。

发言人1   20:16
在这样的一个兴起的背景之下，头部的品牌很就是头部的这些白酒品牌就很自然的成为了这些技术零售品牌的一个选择的对象。因为你这些核心的这些品牌，它的知名度比较高，品牌力也比较强。你品牌选择了这些白酒品牌作为一个引流产品的话，那么可能你的会达到一个事半功倍的一个效果，就是通过这些核心的品牌来做一个引流，包括说我们看到其实海外也出现了这样的一个酒水零售集市化的这样的一些趋势。不管是在西方，包括说像美国、英国，包括说在日本。其实不管是从渠道的角度出发，去整合这些品牌资源去做这个即时零售服务，还是说就是品牌自身主动去给消费者提供这些服务。

发言人1   20:56
总体来讲就是说酒水即时零售它确实是一个相对来讲比较明确的一个趋势。我们觉得可能它不是一个阶段性的，就是大家所谓的什么没钱了，所以就去选择。我们认为可能更多的就是在消费者的一个消费习惯发展的过程中。渠道就是会发生这样的一些迭代的一个变化，如果说对未来的这个渠道去做一个展望的话，我们觉得其实结论就是其实零售渠道在白酒行业的发展，它可能不会停止，它可能会持续的去进行。因为我们刚刚一开始也讲了，其实在过去很多次的白酒，不管是上星期还是调整期，它同步都伴随了一些渠道的一些大的更迭。

发言人1   21:29
我们看到从13年之后，也就是从13到15年那一轮调整之后，先是经历了一轮渠道的一个去中心化更扁平。通过这样的一些变更去拿到了一些增量。这个增量也是伴随着当时从政务的这个需求转向个人的需求。它随着是这样的一个变化。

发言人1   21:43
这一轮我们觉得可能虽然说白酒也是处在一个调整期。但是确实这个调整期它也不是说所有的人的消费都受到了影响。它其实还是有一部分的消费者，当然存在这样他的一些白酒需求，就是看谁能够去抢到这部分的需求。我们觉得其实零售它确实是一个能够在一定程度上去抓取到消费者的这些需求的一个方向。

发言人1   22:01
所以说大概率这个行业会持续的去发展，所以说最后就是回到我们对于这个渠道，对于行白酒行业的一个影响的一个讨论了。我们觉得可能主要是利弊两个方面。它最终会怎么样去影响到这个行业，还是要看酒企跟要怎么去处理这个，怎么去引导这个渠道的一个发展。因为如果引导的好的话，那么大概率就是一个利大于弊，而且有可能会在一定程度上形成双赢。但如果说引导的不好的话，或者没有一个比较好的渠道的一个监管在里面的话，那么可能就会有一些更多的弊端。

发言人1   22:28
包括说可能对白酒行业也会有一些影响，那么有利的这个因素，主要是因为我们刚刚也说，消费者他现在对于及时满足的这个诉求是比较高的。其实很多时候他可能没有得到一个及时的满足，他就不消费这个东西了。所以说其实即使你说在一定程度上，他是可以去把握这一块的需求的。所以他是能够创造那么一些增量的需求的。另外一个就是因为我们说了，现在线上尤其是集市零售，它这个渠道是增量的，然后线下又是下滑的。所以说这样的一个结构性的问题，如果说酒企能够把握住的话，那么它也是能够得到一些相对的这样的一个增量的。还有一个就是我们从整个白酒对于新群体的一个触达来讲的话，因为年轻群体它对于这些比较现代化的一些，尤其是对于吉利零售这种，可能相对来讲比较洋气的这样一些渠道，它的接受度是更高的，而且它的使用率肯定也是更高的。所以当在这些渠道上面去做动作的时候，他也能够更好的去触达到这一部分的年轻群体，这个可能是有利的一面。

发言人1   23:17
弊端可能主要就是在于说整个渠道现在的管控还没有达到非常好的一个方面。就是我们看其实去年整个集团零售这些渠道的之间的一个价格战，对于白酒它还是一个相对比较受伤的一个品类。但是我们看今年，虽然说可能今年的整个618的这个价格战没有去年的那两个电商购物节那么严重，但是整体还是会有一些价格战影响到酒企的，价盘的这样一些情况。所以我们觉得可能更多的还是需要去做一些，品牌跟渠道之间的合作的一些监管，包括说我们看到这个图里边也是能看到。

发言人1   23:49
右边这个图主要就是过去的几次电商购物节，对于整个的白酒皮带的一个影响。左边就是我们可能今天才加入下来的这个整个包括说几个价格，一个是官方的价格，第二个就是是可能一些核心的电商平台的价格。第三类就是即时零售平台的一个价格。我们看到整体来讲的话，即时零售的这个平台的价格，它会比官方的售价，包括说比主流电商的平台的报价，它会更低一点。所以其实它还是会对价格有一些影响的。但是我们整体梳理下来来看，这个价差相比去年这个时候，它是有一个比较明显的一个收缩的。所以还是相当于这个即时零售渠道这个酒类的一个价格的治理，我们觉得还是有一些效果的那这个背后肯定是离不开酒企的一些主动出击的，因为酒企也做了很多这方面的一些动作。所以我们看到今天主要就是给各位领导汇报一下整个集市零售渠道的一个情况，包括说白酒行业在这个，渠道里面发展的我们的一个展望。

发言人1   24:38
我们的结论就是说，其实从过去每一轮白酒的一个变动来讲的话，它背后都是有这个渠道的一些变化在里面的。我们看到其实这一轮，很有可能白酒在底部，甚至说走出底部的这个过程，它可能渠道变化最大的一块就是这个即时零售渠道了。所以我们觉得从这个整体的一个心态的变化来看，大家都是慢慢的从可能早期的抵触到现在的一个主动接受。甚至未来可能会进一步的去拥抱这些几十零售的去。我们觉得大概率能够做的更好的这些白酒品牌，它能够获取更多的增量，它能够吃到这一波的渠道红利。如果说酒企它不能管好其实营收渠道的这个价格的话。可能他一方面是他拿不到这个渠道这块的一个增量。另外就是他可能对自己传统渠道里面的这个价格也有影响。所以我们觉得可能还需要更多的去观察这些白酒企业在渠道方面的一些，动态。以上就是我们今天的一个汇报，也欢迎各位投资者继续关注我们审美40讲后面的这些内容，以上谢谢大家。
