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从1990年到2021年，中国社会发生了翻天覆地的变化，30年间，中国葡萄
酒市场也发生了巨大的改变。从由国产葡萄酒占主导地位到进口酒和国产酒
各自撑起半边天；从混乱的市场到各项规范的出台.... . .

在回顾了1990年以前中国
葡萄酒发展的历程后（百年征途中的中国葡萄酒
），这一次，我们一起来看看在1990年-2021年里，有哪些关于中国葡萄酒
市场的故事在上演。

独领风骚的中国葡萄酒

20世纪90年代初期和中期，一大批其他行业的企业跨界进入葡萄酒领域，比
如各类外资企业、煤矿行业等。计划经济也逐渐退出历史的舞台，迎来了市
场经济，老百姓开始对品牌有了一定的认知。

从法国学成回国的李华开始在西北农学院（即西北农林科技大学）任教，19
94年着手建立亚洲第一所葡萄酒学院。此后，这里作为葡萄酒行业的黄埔军
校，为中国葡萄酒产业源源不断地输送各类人才，他们遍布在全球不同的企
业。这一年，《中华人民共和国国家标准葡萄酒GB/T
15037-94》颁布，真正意义上的中国葡萄酒标准诞生了。

当时市场上仍以甜型葡萄酒为主，但产量短缺，市场混乱。陈洪斌提到，那
时国内市场上能够坚持酿造真葡萄酒、好葡萄酒的企业并不多，最多的时候
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也就三十多家，包括河南民权、安徽萧县的葡萄酒厂。

1996年，陈洪斌工作的鄯善葡萄酒厂改制，开始作为一个独立的企业进行经
营。当时各个行业都在实行招商引资政策，吸引外资进入中国大陆市场。一
位叫吴航龙的中国香港人，注入了一部分资金，鄯善葡萄酒厂也改名为楼兰
酒业。楼兰酒业改制后，陈洪斌离开了新疆。

九十年代中期，由于外资的带动，中国各个产区掀起建立酒庄或者酒厂的风
潮。
比如河北怀来的马丁酒庄、瑞云酒庄、怡园酒庄等都是这个时候建立的，中
国与法国两国农业部的合作项目——中法酒庄也在1999年落户怀来。

1997年
，香港回归。那
个时候，干红葡萄酒的潮流开始
在内地涌现
。市场上还是大量的甜型葡萄酒，干红葡萄酒的价格由10多元钱一瓶上涨到
100多元。陈洪斌回忆道，当时只要酒厂的广告跟上去，品牌的影响力就能
无限大。当时大部分企业也都意识到了广告的重要性，没有实力进行广告宣
传的企业便在这个浪潮中消失了。而注重广告宣传又能够坚守品质的，就剩
下王朝、长城、张裕等几家大型企业。

1997年，新疆西域酒业有限公司成立，陈洪斌从天津回到了新疆，担任西域
的总经理。现在丝路酒庄的庄主李勇便是在这个时候加入西域酒业，从而进
入了葡萄酒行业。据李勇回忆，
1998年参加
公司培训时，当时新疆最
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大的不锈钢罐才120吨。
后来公司耗资200多万从意大利进口了气囊压榨机，又被天津企业借走，想
要通过研究模仿，制作一台国产的。

2001年西域就已经做到了3000万元的营业额。“后来西域再想做大就很难
了。一个是资金的问题，还有一个是市场认可度不一定到位。生产规模扩大
很容易，但是市场的销量想要一下子做大则有些难度。”陈洪斌回忆起当时
的想法。2002年西域酒业和新天酒业合并，后来被中信国安收购。这一年，
李勇离开西域，创建丝路品牌。这时，国产酒处在高速发展的轨道上。

尽管格鲁吉亚葡萄酒是在前几年才开始被大量国内消费者所知，但其实格鲁
吉亚的葡萄酒也早在21世纪初就开始进入新疆市场，直到现在新疆依旧是格
鲁吉亚葡萄酒在中国的重要市场。不过新疆仍旧是以饮用白酒为主。

在1997年进入葡萄酒行业的，还有现在深圳智德葡萄酒营销机构的创始人王

20世纪90年代末，市场上基本都是国产酒，从市场格局上来看，国产酒的第
一阵营和第二阵营也初步形成。
张裕、长城、王朝这三家企业统领着中国葡萄酒市场，销量加起来大约是整
个中国葡萄酒产量的一半左右，这种格局一直持续到了2010年左右。威龙1
999年崛起，是第二阵营的领头羊，同时，位列第二阵营的还有莫高酒业以
及通化酒业等。如今，第一阵营有了很大变化，第二阵营整体变化并不是很
大。
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国产酒进入高光时刻，

进口葡萄酒崭露头角

当2000年新年钟声敲响，新的世纪开始了。

进入新世纪以后，市场经济开始全面发挥作用，竞争越来越激烈，消费者越
来越理智。进口酒开始与国产酒形成竞争关系，同时国产酒的品质有了大幅
度提高，依然主导着国内市场。

据王德惠回忆，“1999年，长城庄园（即现在的桑干酒庄）的第一瓶庄园酒
正式上市，在此之前中国市场上并没有庄园酒这个概念。”2001年左右，在
政策等各种原因的促进下，再一次掀起了酒庄热，大量的资金涌入葡萄酒行
业。也是在这一年，中国加入了WTO。经过调整、发展，国产酒开始起势。

2002年，张裕卡斯特酒庄建立，再一次带动了中国葡萄酒酒庄建设热浪，也
兴起了业外资本投资葡萄酒的高潮。山东的南山集团、香港索菲特公司等都
纷纷投资建设酒庄。外界资本的介入，也带动了明星代言。当时香港索菲特
便邀请了唐国强作为代言人，而新天酒业在2003也开始了中国葡萄酒的普及
风暴，成为当时的标王，大手笔地邀请梁朝伟、张曼玉作为代言人。

同年，通化产区“三精一水”的造假案被央视曝光。后来，2006年的河南民
权、2010年的河北昌黎相继爆出的假酒案，接二连三的负面新闻给国产葡萄
酒带来信誉危机。而随着中国加入
WTO，2005年各项关税开始降低，进口葡萄酒开始频繁进入消费者视线。
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其实，早在20世纪90年代初期，进口酒就已经进入中国市场。现在汉凯菲斯
奈特中国区负责人顾育平在1992年进入保乐力加工作。后来的北京龙徽葡萄
酒最初便是保乐力加的合资公司，当时规定外资的比例不可以超过49%，而
进口商都是国外的公司，如保乐力加、人头马等十几家在中国的办事处，也
还没有民营的进口葡萄酒公司。后来才开始诞生了两家中国的进口商代理公
司：隆仕达、名特。

当时活跃在市场上的主要是一些比较便宜或者商业化的品牌，比如法国的知
名酒庄、意大利的卓林、德国的汉凯、西班牙的桃乐丝等。“每个国家也不
过一两款具有代表性的酒款”，顾育平回忆道，由于当时关税很高，20世纪
90年代的时候进口酒在中国的市场非常小，进口酒主要的销售渠道是在五星
级酒店，消费者主要是老外，中国人几乎不喝进口葡萄酒。而进口葡萄酒中
主要是红葡萄酒，红葡萄酒和白葡萄酒的比例大约在8:2左右。“那时卖得最
好的葡萄酒品牌是杰卡斯，后来保乐力加直接收购了这个品牌”。顾育平回
忆其当时的情况，当时市场上普通的龙徽葡萄酒在30元左右，而高档的龙徽
则达到了130元。

1995年，顾育平担任美国嘉露的中国区销售经理，开始操作后来广为人知的
葡萄酒品牌加州乐事。加州乐事是最早采用在每个城市与一个进口商合作的
模式的品牌，并且在每个省设立省代表，1996年加州乐事的销量就达到了2
0万箱，与其他品牌不同的是，当时加州乐事的最大市场是在福建。当年，
加州乐事和法国的圣达威两个品牌在中国掀起了热潮。

1996年，市场开始开放，普通老百姓可以进行贸易。中国民营进口商如雨后
春笋般开始冒出，打破了外资以及国企垄断的局面，富隆酒业、骏德酒业等
都是在这个
时候创立的。对此王德
惠也有深刻的印象。他提到，
1999年左右形成了中国第一批
大酒商的阵营
，但当时的大商主要是以做国产葡萄酒为主，比如龙程酒业、吉马酒业、商
源酒业等，以进口酒为主的美夏酒业也是1999年成立的。后来，又涌现了朝
批、北京海复星、上海海燕物流、石家庄桥西、陕西天局、深圳的宝丰等葡
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萄酒大商。

1997年曾经对进口商品降税过一次，2001年加入WTO后又开始降税。顾育
平提到，智利葡萄酒就是在中国加入WTO之后，逐渐进入中国市场的。“十
六七年前，很多中国人还不知道智利在哪里”。当时，进口葡萄酒中法国份
额最大，澳大利亚第二，而意大利、西班牙、美国等国家占比都非常小。但
进口葡萄酒已经开始呈现出明显的增长趋势。

顾育平回忆起当时最早进入中国市场的是澳大利亚葡萄酒，得益于杰卡斯、
黄尾袋鼠、奔富等品牌的推动，澳大利亚葡萄酒在中国有比较好的发展。而
智利早期主要以红魔鬼品牌为主。澳大利亚、法国、加州很早在中国就有推
广活动，其他国家或者地区则少之又少。

早期负责智利葡萄酒推广的吴晓蕾（现在为Choy品牌联合创始人）对此记
忆非常深刻。2002年，吴晓蕾在商务处工作，去智利参加培训。“那个时候
，中国人对智利几乎没有什么概念。在中国进口数据中，智利葡萄酒也排在
了进口来源国中的十几位，大概一年出口到中国的量不过两个柜”。而当时
智利葡萄酒在韩国、日本的市场占有率很高。

作为离中国最遥远的国家之一，如何把智利推广到中国？当时他们确定了两
个推广方向：第一个是智利的农产品：红提、葡萄酒和三文鱼；第二个是当
时智利的总统是位女性，这是否是一个可以宣传的点？最终他们确定了第一
个方向。但没有想到是，智利的车厘子后来异军突起。
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2003年，非典爆发。很多旅居在中国的外国人离开中国，进口葡萄酒的消费
真正转移到以国内葡萄酒客户为主。
进口葡萄酒的稳步发展使得国产葡萄酒与进口葡萄酒在当时出现了平衡状态
。顾育平回忆，SARS对于葡萄酒在中国的发展是一个大事件，改变了中国
葡萄酒市场的格局。

名庄酒开始快速崛起，更多消费者开始接触葡萄酒，大型国有企业也参与到
葡萄酒行业中，比如建发集团、中粮集团，而法国的卡思黛乐也开始在中国
获得广泛的市场。

高歌猛进的进口酒迎来爆发

2005年到2009年，进口葡萄酒迎来了第一轮的高速增长。

关税的降低直接促进了运作进口葡萄酒的酒商增多。王德惠提到，北京奥运
会的举办也对进口葡萄酒起到了很大的作用。自2000年国产葡萄酒被爆出假
酒案例，导致消费者对国产葡萄酒信心不足，一些国产酒企业也开始做进口
酒。

李勇想起2006年5月份的时候，在亚洲食品展览会上，一参展的澳大利亚葡
萄酒酒商想要把酒卖到中国，但是因为请不起翻译，从而并没有达成交易。

2006年，中国和智利签订了自由贸易协定，关税逐渐递减，直到免税。对于
进口商来说，高性价比的智利葡萄酒无疑是非常好的一个契机。于是，当时
又邀请了两位葡萄酒作者到智利旅游，通过文字的方式向国内消费者普及智
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利葡萄酒，带动智利葡萄酒在中国的发展。2008年到2011年之间，智利葡
萄酒在中国市场有了一个质的飞跃。2012年，便成立了智利葡萄酒协会，专
门负责葡萄酒在中国市场的宣传推广。

随着新经济的变化，互联网影响了消费习惯、形态以及信息的传播，对进口
酒来说，宣传推广更加便利。王
德惠提到，
2008年左右，
电商增长的势头开始明显，带
动了线上消费。
当年的金融危机，对内需的增长起到了推动作用。也买酒、网酒网、酒美网
等酒类垂直电商开始兴起。（命途多舛的葡萄酒垂直电商）

2008年，不仅仅是电商的疯狂增长，
这一年，是中国企业收购海外酒
庄的元年。
中国青岛龙海集团董事长程佐昌以200万欧元为年仅27岁的女儿程海燕买下
了法国拉图拉甘酒庄。此后，中国企业、企业家以及明星等，都涌入到酒庄
投资的风口中。

拉图拉甘酒庄

同样发生在2008年的，还有罗斯柴尔德男爵拉菲集团（以下简称拉菲集团）
和中信华东（集团）有限公司在山东蓬莱签署合作协议，宣布在蓬莱共同投
资兴建葡萄种植园和葡萄酒庄，即蓬莱酒庄”（Domaine de
Penglai）。后来，中
信退出，酒庄改名为“瓏岱”。
这是国外知名酒业集团在中国投资建立的第一个酒庄。

此后，保乐力加集团在宁夏贺兰山投资新建了酒庄，法国酩悦轩尼诗酒业集
团宣布在云南和宁夏分别投资建立了敖云酒庄以及夏桐酒庄。
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瓏岱酒庄

如果说2003年以前是国产葡萄酒的高光时刻，那么2004年到2010年之间，
则是国产酒与进口酒相互平衡的阶段。2010年之后，进口酒开始了疯狂的发
展。不过期酒价格断崖式的下跌，也让整个市场冷静了不少。

现在的法国巴赫业酒商公司大中华区总经理夏燕，当时是波尔多酒商第一个
派驻在中国的酒商代表。2006年名庄酒在中国刚刚起步，法国酒商开始试探
中国市场。后来各大波尔多酒商都陆续开始在中国推广名庄酒。直到2010年
达到了爆发的状态。

当时很多进口商都能够从名庄酒产品获得很高的利润，一些进口商希望能够
签独家代理，比如建发酒业签了一些名庄的代理权。现在名庄在市场上的表
现很好，签独家代理的可能性越来越小了。此后，法国名庄以外的精品名庄
酒，比如美国的作品一号、智利的活灵魂也都进入了成熟的波尔多酒商系统
，随之进入中国市场。

2009年份以及2010年份的名庄期酒达到了一个很高的价格，但是中国市场
依旧供不应求，当时进口商认为只要拿到配额，就可以坐等升值。2011年出
现了井喷现象。随着名庄市场在国内不断成熟，价格趋于合理化，进入中国
市场的产品增多，进口商的选择也不断增加，躺着赚钱的时代已经一去不复
返。

“购买期酒主要是从三方面考虑：一是后期增值，但现在酒庄不缺流动资金
，期酒放出的数量比以前减少了很多，价格也日益渐长，期酒与现酒的价格
差距没有几年前大了；二是锁定稀缺酒品的数量，有些酒庄产量小，如果不
买期酒，现酒很难找到；三是根据客户要求，个人喜好选择装瓶容量”，夏
燕提到。
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2011年开始兴起酒庄投资的热潮。姚明、赵薇以及马云对酒庄的收购，让大
众对酒庄投资有了更多的了解。大连海昌集团、汇源集团、张裕集团、中粮
集团、茅台集团等大型企业购入大量海外酒庄。一方面由于当时进口酒势头
增长非常好，一方面他们的收购完善了企业的供应链，对于葡萄酒企业来说
更是确保了进口酒的来源。但高光的时刻总是稍纵即逝的，2015年以后，关
于酒庄收购的新闻逐渐淡出大家的视野。

2012年随着移动互联网的普及，触摸屏手机的出现，线上销售迎来了持续的
高速发展，葡萄酒也收获了大量的基础消费者。2014年自媒体疯狂发展，改
变了品牌传播的渠道。与此同时，传统的垂直电商网站开始衰落，新兴的电
商渠道开始兴起，比如微店、小程序、抖音等渠道，带货能力开始显现。

“从市场营销的角度来看，线下招商的重要据点糖酒会差不多在2015年、2
016年的时候效果开始大不如从前”。王德惠提到，以前只要去参加，招商
效果特别好，但是从这个时候开始 ，信息已经很对称了，糖酒会的职能开始
发生重要的变化，与此同时，各类巡展越来越多。

2012年9月，国家从30个电子商务示范城市中甄选出“五个发展程度较高的
跨境贸易电子商务服务”试点城市。保税自贸区的建立，也拉动了进口葡萄
酒的增长。

2013年国产酒达到了顶峰，进口酒表现也不错。这一年，针对欧洲国家的双
反调查也曾让欧洲品牌和进口商们倒吸一口冷气，但是最终并没有实施，对
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进口酒市场也并没有产生过多的影响。进口酒此后几年依旧保持着不错的增
长状态，而国产酒开始了下滑。各种商标之争（最著名的莫过于解百纳商标
以及卡斯特商标）、假酒事件也在不同程度上影响了市场的变化。2016年，
进口葡萄酒也达到顶峰。为了规范市场，这一年宁夏出台列级庄制度，更好
的为中国酒庄赋能。

2018年，中美贸易战中，高关税使得美国葡萄酒在中国市场出现大幅度下跌
。当时白染红的声音愈演愈烈，白酒企业、经销商纷纷入局，推动了进口葡
萄酒的繁荣。由于看好中国大陆市场，2019年Vinexpo展会也首次在中国
大陆举办。

2020年爆发的新冠肺炎疫情以及针对澳大利亚的“双反”政策落地，2021
年中国葡萄酒市场又迎来了一次大改变：红染酱成为新的趋势，智利葡萄酒
正抓住机会抢占市场，国产酒也迎来了前所未有的政策支持。

文、编 | Kathy

图片来源于网络
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