
酒仙网——中国上市公司网内部分析资料 

 

酒仙网成立于 2009 年，目前已发展成为拥有线上自有平台和线下品牌连锁渠道酒类全渠道

全品类零售及服务商。销售平台包括“酒仙网”自有线上平台、“酒仙网国际名酒城”及“酒

快到”线下品牌连锁。专注酒水销售业务，合作国内外知名酒企。 

 

一 、 白酒行业发展趋势 

 

1. 消费升级白酒延续量减价增趋势 

 

工信部于 12 月 10 日公布了 2021 年 10 月酿酒行业生产情况，国内 10 月当月白酒产量为 59.2

万千升，同比下降了 0.2%。中央经济工作会议再提“促消费”，白酒消费升级和提价、激励

等利好预期逐渐加强，白酒的价格正在不断升高，高端白酒价格带上移趋势尤为显著。 

根据酒业家的数据，300元以上白酒的规模占比由 2018 年的 29.1%上升到了 2021 年的 40%。

随着消费升级趋势的延续，白酒行业有望继续延续量减价增的趋势，在此背景之下，品质优

良的高端白酒将会享受行业格局变化的红利。 

 

 

2.白酒：商务消费及大众消费主导 

 

名优酒品更受青睐供给端产量充足，近年来呈分化和集中态势，近年来，受消费升级、宏观

经济下行和新型冠状病毒肺炎的综合影响，我国白酒行业“马太效应”愈发显著，市场加速

向寡头集中，整体产量有所收缩。一方面，名优白酒仍为稀缺资源，以茅台、五粮液为首的



头部酒企近年来持续扩大优质产能，呈现产销相对平衡甚至供不应求的格局；而另一方面，

大量弱势酒企、落后产能则面临销量下降和洗牌。根据国家统计局数据，2003-2012 年间，

我国白酒行业销量从 330.1 万千升增加至 1,126.7 万千升，迎来“黄金十年”快速发展期。

2012 年后受政策因素影响，行业销量增速虽有放缓，但完成了由政商消费主导向商务消费

及大众消费主导的关键转变。 

 

3.市场空间：酒类零售线上化、数字化 

 

2021 年将突破 1360 亿元、龙头市占率不足 5%：我国酒类消费整体呈现良好态势，正在重

归“名酒时代”。伴随着线上酒水消费规模和消费新客增长明显，综合电商平台占据线上销售

58.2%份额，线上线下相结合的新零售业态发展前景向好，2021 年我国酒类新零售市场将突

破 1363 亿元，新零售用户规模将达 5.36 亿，行业垂直分层和集中化趋势明显，龙头市占率

不足 5%，呈现集中化态势。 

 

 

 

 

4.消费趋势：综合类电商平台为网民线上购酒主要渠，网民更偏好购买国产啤酒白酒 

及进口葡萄酒。 

 

限制三公消费导致酒类销售场景占比发生变化，零售市场空间上升。电商平台在酒类流通中

的占比由 2013 年的 1.1%升至 2018 年的 11.5%。针对欧洲进口葡萄酒啤酒和南美进口葡萄酒



的调查显示，在进口酒水销售市场线上渠道的表现略优于线下。综合电商平台占据线上销售

58.2%份额。相对于线下购买进口酒水，酒类新零售用户在线上购买进口啤酒、葡萄酒、白

酒等酒类产品的比重更高，线上酒类新零售平台充分发挥平台优势，与全球酒企开展广泛合

作，可以满足用户多样化、个性化需求。 

 

 

二 、 酒仙网项目理解 

 

（一）酒仙网业务模式 

 

（1）业务模式：线上线下贯通、流通专销并重，采购仓储销售一条龙。 

 



 

1. 业务结构：销售结合技术服务，2020 年线上销售占比 59.79%、新增直播平台营收线上销

售渠道以酒仙网官网（www.jiu xian.com）及移动端 APP 为主要平台，辅以第三方平台（天

猫、京东）和直播平台（抖音、快手）。直播账号及店铺由公司运营，内部孵化 MCN 团队

并打造自有 KOL。直播销售的独特性体现在营销推广，其下单、支付、物流模式和第三方平

台相似。 

 

线下业务模式包括品牌连锁门店和“酒真快”服务。主攻三、四、五线市场及一二线非核心区

市场的大型门店“国际名酒城”采用单点特许合作模式，覆盖 SKU 可达 200-400 款，设在城市

核心区的小型门店“酒快到”采用区域运营商+特许合作模式，覆盖 SKU 可达 100 款左右。“酒

真快”为依托第三方外卖平台的快速送达服务，2020 年下半年订单金额超 3600 万元。

 
除零售推广外，酒仙网仍保留线下经销业务，同时依靠全渠道资源提供推广服务，线下流通

的客户主要为批发商。 

 

2. 细分产品 

 

主营产品包括流通产品和专销产品和技术服务，当前以流通产品为主。 

 

流通产品中，核心流通品具有较高市场知名度，渠道端毛利率较低，其他流通品则需要渠道

端更高的营销配合，渠道端毛利率较高。 

 

专销产品的品质、定位、包装设计及定价由酒仙网和酒企合作完成，酒仙网对产品享有独家

推广和专销的权利，此类产品是酒厂品牌力量和零售商渠道资源的整合产物，专销产品的开

发基于公司对自身资源、渠道特点以及不同区域、不同消费者群体的理解和把握，公司拥有

独立或一定程度的定价自主权，可获取全部渠道端利润，也可部分让利给品牌连锁门店和流

通渠道。专销产品是公司收入的重要构成及主要利润来源，2020 年营收占比提升至 24.91%。 

 

技术服务：品牌和产品的营销推广。除收取酒企的推广费用外，对于自有线上平台商家，收

取平台使用费和商家服务费（即交易佣金，按成交金额的一定比例）；对于线下连锁门店，

提供品牌授权和业务培训，收取品牌使用费。 



 

 

3. 运营体系 

 

仓储方面，截至 2020 年 12 月 31 日，公司在全国共建有天津、上海、广州 3 个仓储中心，

覆盖了 31 省市，配备自主研发的仓储管理系统（WMS）和物流管理系统（TMS）。贵重酒

品支持防伪溯源。 

 

 
 

物流方面，酒类商品的物流配送由合作的第三方完成，全国大部分城市可实现 3 日内送达。

产品品质实现从合作供应商到仓储、分装、物流的全流程控制。 

 

4. 财务数据：营收高速增长，近 3 年毛利率维持 20%以上 

 

根据招股书（申报稿），酒仙网 2019 年营业收入为 29.968 亿元，2020 年营业收入为 3.174

亿元，同比增长 24.0%。营业收入中，主营业务（酒类产品销售及相关服务）收入占据绝大

部分，比例高达 99%以上。2020 年度，主营业务收入增速为 24.3%，略高于营收增速。2018

年至 2020 年，营业收入年复合增长率为 29.79%，呈稳健增长。白酒销售收入约占主营业务

收入的 75% 

 

（二）酒仙网竞争优势 

 

1. 规模优势 

 

规模领先，已占据一定市场份额，在销售模式、区域分布和销售渠道方面，酒仙网的业务布

局均呈均衡发展。公司深耕直播市场，抢占年轻消费群体，2020 年 3 月起酒仙网开始在抖



音、快手等平台开展内容营销和直播互动。同时，公司还自行孵化 MCN 团队，打造员工组

成的 KOL，推出自有主播，粉丝总量已超 860 万人。 

 

2. 客户优势 

 

上游供应商认可度提升，酒仙网和埃雷米人头马、五粮液始终保持合作，招股书（申报稿）

显示，2020 年度，酒仙网的前五大供应商分别为五粮液、茅台、埃雷米人头马、仁怀酱香

酒、山西博汇商贸有限公司，采购金额占全部采购的 41.42%，其中，前两大供应商五粮液、

茅台分别占采购金额的 13.86%和 10.66%。从 2019 年和 2018 年的前五大供应商情况来看，

酒仙网和五粮液、埃雷米人头马始终保持合作关系。2020 年起茅台成为该公司第二大供应

商。 

 

 

 

3.渠道优势 

 

线上线下全覆盖的销售模式已成体系。传统酒类销售中“真假难辨”“售后体验差”的问题时有

发生。从供应到运输再到销售的全链条一体化服务有助于培养客户信任度，稳定客户资源。

酒仙网借助供应商、网络平台、自有物流和终端门店的多方资源，实现了线上线下结合的新

型销售模式，线上引流线下，直供货源提高性价比，并能借助数据分析对不同区域制定差异

化营销策略。据招股书（申报稿），截至目前，酒仙网已开发了包括自营网上平台、移动网

页、移动 APP、微信商城在内的线上销售渠道和包括快递和门店在内的线下销售渠道。2019

年，“酒真快”快速送达服务为线下门店引流收入超 3300 万元，2020 年下半年“酒真快”订单

金额超 3600 万元。 

 

 



4. 产品优势 

 

专销产品产销一体化，盈利空间高。除从供应商渠道获得的产品外，酒仙网还有一部分自主

参与设计开发的专销产品，对于此类产品可在研发阶段即考虑适合的推广渠道、营销模式，

因此产品具有明确的定位和目标，利润空间高。 

公司与国内外知名酒企合作，独立或合作设计、开发了百余款专销产品。公司自有品牌“容

大酱酒”系列、“庄藏”酱酒系列、法国“梦特骑士”葡萄酒系列、澳大利亚“丁戈树”葡萄酒系列、

西班牙“安徒生小天鹅”葡萄酒系列以及与知名酒企合作开发的泸州老窖“三人炫”、“钓鱼台

V20”、五粮液股份公司出品的“密鉴”、“国台品鉴”、“洋河特曲（珠光蓝、珠光金）”、“古井

贡桃花春曲”等多款专销产品颇受市场认可，根据招股书（申报稿）的数据，报告期内专销

产品为酒仙网累计贡献营收 17.96 亿元。 

 
 

5. 营收高速增长 

 

根据招股书（申报稿），酒仙网 2019 年营业收入为 29.968 亿元，2020 年营业收入为 3.174

亿元，同比增长 24.0%。 

 

营业收入中，主营业务（酒类产品销售及相关服务）收入占据绝大部分，比例高达 99%以上。

2020 年度，主营业务收入增速为 24.3%，略高于营收增速。2018 年至 2020 年，营业收入年

复合增长率为 29.79%，呈稳健增长。白酒销售收入约占主营业务收入的 75%。 

 



净利润方面，近三年净利润分别为 3229 万元、8401 万元和 1.841 亿元，2019 年同比增长

160.2%，2020 年同比增长 119.1%，增速较高。 

 

 

销售净利率方面，2018 至 2020 年，酒仙网销售净利率由 1.46%增至 4.95%，增长迅速。近

三年毛利率分别为 23.04%、22.51%和 20.93%，维持在 20%以上。 

 

 
（三）酒仙网与同行对比 



 

行业主体主要考虑壹玖壹玖、华致酒行、酒仙网、酒便利、名品世家五大公司。 

 

1. 营收对比 

 

2020 年营收数据显示，华致酒行为 49.41 亿元、位居首位，壹玖壹玖营收 40.2 亿元，酒仙

网营收约 30 亿元，名品世家和酒便利营收在 10 亿元左右。 

 

归母净利润数据显示，华致酒行净利润超 3 亿元，酒仙网、名品世家净利润均超 5000 万。

当前市值较高的公司为华致酒行、市值已超 150 亿元。 

 

 

1.1.盈利能力：行业整体毛利率 20%左右，华致酒行、名品世家净利率领先行业整体毛利率

20%左右，酒仙网、酒便利在毛利率数据中表现突出，近三年始终保持在 20%以上。壹玖壹

玖和名品世家毛利率均在 10%左右，受疫情影响，导致壹玖壹玖 2020 年 1-7 月亏损严重，

但自 2020 年 8 月份已开始经营持续盈利，2020 年整体毛利率 11.69%，同比提升 6.57%。华

致酒行、名品世家净利率领先，达到 8%左右。 

 

1.2.从净利率角度看，华致酒行和名品世家领先，达到 8%左右；酒仙网在 5%左右，且保持

稳步上升态势、主要系费用率控制良好。 

 
 

 

2 规模对比 



 

酒仙网在城市覆盖数及用户数有领先优势。 

 

3.市场份额对比 

 

根据各公司 2020 年度报告所披露的收入/行业整体空间，目前华致酒行市占率约为 4.23%、

壹玖壹玖市占率不足 5%、酒仙网在 3%左右，市场头部效应初显。且龙头公司市场份额正在

逐步提升。 

 

 

4 .业务模式对比 

 

根据四大公司壹玖壹玖、华致酒行、酒便利、酒仙网（名品世家各渠道收入不明）的业务模

式情况，壹玖壹玖、华致酒行和酒仙网都同时覆盖了 2B 和 2C 业务，酒便利专营 2C 业务。 



 

 

华致酒行 70%以上营收来自 2B 业务，下游客户以零售网点、KA 卖场、电商、团购和经销商

为主。 

酒便利全部业务来自 C 端，主要售卖渠道包括手机 APP、网上商城、微信小程序、第三方平

台、实体门店、体验店。 

壹玖壹玖以 2C 业务为主，线上业务板块全面，开发了 1919 吃喝 APP、1919 官方商城、1919

天猫旗舰店、1919 饿了么店、1919 口碑店等 B2C 线上电商。 

酒仙网 2C 业务为主，营收占比为 60%以上。 

 
线上线下业务模式中方面：华致酒行的线上线下营收差距较大，线下占比超 80%，酒仙网的

线上/线下营收占比近三年来基本维持在 6：4，2019 至 2020 年线上业务营收占比有小幅提

升趋势。 



 

地域分布：壹玖壹玖：7 年新增门店 700 家，从四川迈向全国、地域分布趋于均衡壹玖壹玖

2014 年股转说明书中提示，截至签署日，公司共有直营门店 40 家，其中 29 家均分步在四

川成都，即超 70%门店集中在西南大区，因此存在经营区域较为集中的风险。而最新数据显

示，目前在官网可查询到的门店共 741 家，一家旗舰店位于新世纪环球中心，其余门店被划

分为华北、华东、华南、西北、西南五个大区。各区域占比最高为 30%（华北大区），最低

为 12%（华南大区），业务范围已覆盖全国，区域均衡度上升明显。 

 
华致酒行：由零售网点向供应商端转移，网点数量超 3500 家华致酒行以华东、华北区域为

重，业务重心由零售网点向供应商端转移。其终端供应商业务重心在华东及华北区域，2016

至 2018H1，业务规模的区域分布占比基本保持不变。华东、华中及西南地区是其零售网点

业务发展的重点区域，不过 2016 至 2018H1，除华南地区外，其余区域门店数量整体略有下

降。与此同时，华东、华北、华南、西北地区的终端供应商数量上升，说明存在业务重心转

移 



 

酒便利：经营区域集中在河南、北京，目前仍处于市场拓展阶段酒便利经营区域较集中，仍

在拓展市场。2016 年股转说明书签署时，酒便利在全国范围内共有门店 126 家，85 家位于

河南，41 家位于北京，经营区域高度集中。2020H1 半年度报告显示，经营区域扩展至河南、

北京、西安、江苏、十堰，目前公司仍在计划拓展市场。 

 

酒仙网：已实现全国布局，各地区业务均衡发展酒仙网业务覆盖全国，以华北、华东、华南

为主，近年营收的区域结构稳定。招股书（申报稿）数据显示，酒仙网的营收占比最高的区

域为华东地区，2020 年营收占比 31.16%，营收金额 11.554 亿元。近三年，酒仙网的区域营

收占比保持稳定，各区域营收金额稳步增长，格局已成，发展稳定。 

 

名品世家：全国门店超 3000 家，业务分布由华东华南区域集中走向遍布全国截至目前，名

品世家已在全国拥有加盟店及微终端超 3000 家，在 31 省市自治区布局包括综合体验店、中

心体验店、社区体验店、微终端在内的四种业态。销售收入主要集中在华东及华南区域，2013

至 2015H1 合计占比分别为 84.46%、77.82%和 66.86%，占比随着市场的开拓逐年下降。 

 

 



供应端对比 

 

华致酒行、酒仙网白酒供货资源占优，采购占比 20%-45%，从供应端来看，华致酒行、壹玖

壹玖、酒仙网在供应商（特别是白酒供应商）资源方面占据优势。 

华致酒行 2018H1 的第一大供应商为五粮液、第三大供应商为茅台；前五大供应商采购占比

高达 76.74%，五粮液和茅台采购占比超 45%，供货资源向头部酒企集中，整体质量较高。

壹玖壹玖 2019 年五粮液采购占比达到 20.24%。2020 年与茅台签订 3.5 亿经销合同，目前已

经与茅台、五粮液、洋河等全部名酒企业建立起了合作，如 1919 独家销售的品牌商品获得

重大突破，继五粮液 425 后，陆续推出金洋河、洋河头曲系列、古井贡年份原浆中国强、蓝

装茅台王子酒、蓝装茅台迎宾酒、百威开巴精酿啤酒、水井坊 425 等核心产品。 

酒仙网 2020 年第一大供应商为五粮液、第二大供应商为茅台，均为名优白酒生产厂家直供

渠道。 

 
 

细分产品收入对比 

 

白酒销售占比均超 7 成，葡萄酒、洋酒等比例逐步提升各品类销售占比方面，销售单品化特

征明显，白酒仍旧主导、销售占比均超 7 成。 

壹玖壹玖以白酒、红酒和洋酒三种酒类销售为主，合计占比超 98%，酒仙网销售白酒占比

75%，洋酒和葡萄酒也占据一定份额。名品世家最高销售收入同样来自白酒品类，但相比另

外三家企业，白兰地及威士忌类占比颇高，达 14.81%。 

 



 
（四）各家公司投资潜力 

 

华致酒行在业务结构上呈“多重心”特点，销售模式方面以 2B 业务为重，地域分布方面以

华东、华北区域为重，销售渠道方面以线下业务为重。 

酒仙网的业务结构则更显均衡，除 2C 业务占比较高外，地域集中度、销售渠道集中度低于

华致酒行。 

而壹玖壹玖的业务高度集中于 C 端，区域分布集中度低。 

酒便利在销售终端、区域分布两方面都表现出很高的集中度。 

 

结合供应端和财务数据对比，华致酒行呈“多重心”发展，酒仙网业务结构均衡，华致酒行、

酒仙网的整体表现，已有业务规模可观且发展稳健，盈利能力、周转情况良好。 

 

小结：从行业动向来看，酒仙网线上业务占比超 60%，2C 业务占比约 70%，其直播业务后

续是年轻消费者市场的重要看点。酒仙网多方发力，已经占据了酒类零售行业的各方高地，

发展势头良好。 

 


