
   

 

我国葡萄酒行业海外市场营销策略 

文/张 静 

   市场竞争全球化，消费趋向全球化，国家政策也倾向于鼓励企业实施国际营销。中国正式成
为世界贸易组织成员国之后，国外葡萄酒品牌大举进攻，主要知名品牌齐聚中国，给国内葡萄酒市
场带来巨大冲击。这种形势下，迫使国内葡萄酒业必须发展国际市场，拓展生存空间。 
   一. 发展国际营销的必要性 
   1. 国内市场竞争加剧 
   中国国内葡萄酒业竞争日益残酷，葡萄酒市场被分散占领。全国第五次工业普查结果显示，
1995年底我国共有葡萄酒企业240多家，估计现有葡萄酒厂总数在500家左右，全国葡萄酒企业的平
均年生产能力还不足2000吨，年产量在1000吨以下的占70%左右，1000-5000吨的企业约占20%，
5000吨以上的企业只有10%。目前，产量过万吨的企业已有张裕、长城、王朝、威龙、华夏、丰
收、通化等7家。这些企业竞争策略同质化严重，整个产业的集中度越来越低。 
由于欧美发达国家的市场日趋饱和，目前国际市场上每年有大量的葡萄酒过剩，生产厂商纷纷寻找
海外市场释放过剩的产量，这使得国外企业把眼光投向还未得到充分开发的中国市场。2005年关税
大幅降低，中国葡萄酒进口关税从原来的65％下降至14％，进入中国市场的各种洋葡萄酒均呈现出
井喷式增长，进口葡萄酒大举入关，来势猛烈，从法国葡萄酒、意大利葡萄酒到美国葡萄酒、西班
牙葡萄酒、澳洲葡萄酒、新西兰葡萄酒以及南美葡萄酒，也算东西南北所有半球都有代表入场。 
   葡萄酒是高端消费品，尽管目前中国经济快速发展，购买力大大加强，但综合国力与发达国
家相比还是有较大差距，我国又是一个以白酒消费为主的国家，葡萄酒的生产和消费一直处在很低
的水平。一位业内人士分析指出，目前对于国内企业而言，进一步稳固并扩大市场将是应对“外
敌”的最重要的一步。 
   2. 葡萄酒行业已经全球化 
   从传统上来讲，葡萄酒生产国通常也是葡萄酒消费国，全球葡萄酒销售中大约只有十分之一
是跨国界的，而且大部分只是销往邻国。现在大约有四分之一的销售是国际销售，这就是说，葡萄
酒正在成为国际化产品。 
   自上世纪九十年代以来，世界葡萄酒出口量以平均2.4%的速度逐年递增，特别是美洲、澳洲
和非洲的葡萄酒出口平均每年的增长率都在20%左右。世界葡萄酒的贸易约为600~650万吨，贸易额
为130亿美元，远远高于其他加工产品。世界出口葡萄酒的国家及地区有115个，而出口量最大的国
家是法国和意大利，均在150万吨左右，但出口贸易额法国是意大利的2.1倍，达到48亿美元。发达
国家葡萄酒的出口量占世界出口总量的90.3%，出口额占总量的92.7%。亚洲有少量葡萄酒出口，占
贸易量近1%。我国生产能够被国际市场接受的干型葡萄酒时间比较短，但发展比较快，2005年我国
葡萄酒产量已达到43.43万吨，就国内葡萄资源和国际市场来看，中国的葡萄酒产业还有很大的发
展潜力和市场空间。 
   二. 海外市场发展策略 
   1. 培养核心竞争力，进行竞争力储备 
   为在充满风险的国际舞台上竞争，必须努力提升自己的核心竞争力。一个清晰的战略定位在
海外扩张中是至关重要的，通过对事实的分析以及自身在新市场中优势和劣势的掌握和理解，而非

 



碰运气式的随意扩张是取得海外经营成功的关键。 
   2. 综合考虑海外经营的多种影响因素，选择渐进式的海外扩张方式 
   渐进的扩张方式可以选择以国际贸易为先导，随后再分阶段分步骤将企业的生产经营环节向
目标市场拓展。根据自身实际条件，由低到高逐级选择直接出口、设立海外代表处、设立海外分公
司及海外子公司等方式，可以在产品销售集中的目标市场建立自己的销售渠道，取代委托代理的销
售模式，以更加及时的掌握目标市场的信息，更加独立自主的贯彻企业自身的销售策略。随着销售
额的上升和独立销售渠道的日益完善，在目标市场可以逐步加强信息、服务、管理甚至研发等环
节，以便能更好的把握机会。如果当地的生产条件有利，可以把部分或整个生产环节转移到东道国
市场，一方面提高企业价值链的纵向整合能力，另一方面也可充分利用东道国的优惠条件，提升企
业整体的海外经营能力和竞争能力。 
   3. 培养和引进国际化经营管理人才 
   一是着力培养一批既懂外语，又懂法律；既善于管理，又通晓财务的高素质复合型人才，担
当公司未来海外经营的管理和业务骨干。高素质复合型人才可以通过公司内部员工海外培训、高薪
聘请国外专家、吸收海外学子等多种渠道来广泛吸纳，并建立人才储备库，采取有效的激励措施，
充分发挥公司国内人才在海外经营中的作用。 
   二是借鉴台湾明基经验，大力实施海外机构人员本地化战略。台湾明基刚在大陆经营品牌两
年，营业额就已经近3亿欧元，2001年成长率高达30%。而明基之所以能够取得如此骄人的战绩，正
是归因于其大量招募本地人才，吸收本地文化，努力推进人员本土化。 
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