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我是江小白Ⅰ

度数院52%vol
香型院清香型
G窑R官荣评分院79.00 分
原料：水、高粱
年份指数院1.5
原浆指数院2.5
甜爽度院3
产地院重庆·欣盛白酒有限公司
G窑R官荣酒评院 这是一款辨识度比较高

的酒，因为其香气和口感都跟我们常见的小曲
清香型白酒有很大的区别。香气上小曲清香那
种特有的糟香减弱了许多，且复合陈香较为突
出。口感上减弱了清香型白酒固有的甘冽感，
但整个酒体较为柔和、绵、回味干净，酒体包容
性好，是一款比较适合年轻酒友的产品。

邵氏茶酒·信阳毛尖Ⅰ

度数院50%vol
香型院茶香型
G窑R官荣评分院78.00 分
原料院茶叶、有机鲜米、葡萄糖
年份指数院0.5
原浆指数院1.5
甜爽度院2
产地院重庆·星湖茶酒厂
G窑R官荣酒评院淡黄的颜色，茶叶的清新

伴上熟悉的大米香气，让人难忘。强劲的甜度
难免让人觉得甜得略过分，回味稍带一丝糊
味，若此酒的味能再干净一些，定能更受大家
的追捧。

诗仙太白·小诗妹Ⅰ

酒度院45%vol
香型院浓香型
G窑R官荣评分院81.00 分
原料院高粱、大米、糯米、小麦、玉米
年份指数院1
原浆指数院2
甜爽度院4
产地院重庆·万州·诗仙太白酒业
G窑R官荣酒评院毕竟为国有大厂之产品，

能将中低端酒做得这样也显示其技术水平。闻
香虽香气较单一，但粮香掩盖了其香气上的不
足，干净、无异香，不具有侵略感。入口口感柔
和，刺激感小，前香较弱，回味较长，酒体甜度
较高，清爽感好，较净，只是略有涩口，回味短。

金江津窑十年典藏Ⅰ

度数院50%vol
香型院清香型
G窑R官荣评分院85.00 分
原料院高粱、水
年份指数院4
原浆指数院5
甜爽度院2
产地院重庆·江津酒厂
G窑R官荣酒评院这款酒出自重庆地区，风

格上有别与云南、湖北以及川北等地区所产小
曲白酒，其特点体现在净：香气净，口感净，尾
味净。单论这瓶酒，则是舒适陈，入口的醇和度
和甜净度很好，回味长，风格雅，适合饮用。

藏羚羊·冬虫夏草酒Ⅰ

度数院52%vol
香型院复合香型
G窑R官荣评分院72.00 分
原料院高粱、大米、糯米、小麦、玉米、青稞
年份指数院2
原浆指数院1
甜爽度院2
产地院西藏·香巴拉工布江达酒业
G窑R官荣酒评院概念很好，虫草，高端大

气上档次，但感受不到酒的变样。这是一款馥
郁香气较小，不够浓烈的酒，但是酿造时间较
长，喝起来口感比较舒服，入口香味比较冲，回
味起来时间短，酒体甜度较低，没有典型的风
格特征。

ENTREPRENEURS' DAILYWine book
酒经·名酒传香A4

2017 年 11 月 18 日 星期六 主编：王聪 责编：袁红兵 编辑：王兰 版式：王山

行家论酒玉Expert on wineG·R官荣总评榜
西南产区产品品鉴

姻 凤凰

中国已经迎来了新时代，经济的高速发
展使得人们追求更美好的生活，品质一词成
为焦点。消费升级背景下，消费者不再像以前
一样从众、看重价格，更多的是理性消费、注
重体验、追求品质。中国白酒想要适应新时代
潮流，必须怀有世界格局而又接地气的与消
费者交流，打造真正属于消费者的白酒品牌。
11 月 8 日，中国高端酒发展研究高峰论坛会
于重庆秋糖举行，内蒙古河套酒业集团销售
有限公司总经理刘立清先生接受了凤凰网酒
业采访，通过诠释河套酒业“平凡英雄”理念，
透视新时代消费者特质，畅论酒企如何讲好
消费者的白酒故事。以下是采访实录：

程万松院刘总已经是我们的老朋友了，河
套其实我们一直挺关注的，我们觉得现在河
套是一个典型的，与新中国的历史同步成长
起来的一个企业，和中国很多民族企业是一
样的一个轨迹。现在十九大提了一个新的说
法，叫我们到了一个新的历史方位，那么河套
酒业与新中国同步成长，是不是也到了一个
新的历史方位？在这个历史方位之上，我们对
自己自身的优势和未来的前景是怎样的一个
打算？

刘立清院是的。河套酒业是 1952
年建厂，比新中国也就晚 3 年，现
在走过了 65 个年头了，这次习
主席提出来的新方位非常好，
我认为整个白酒现在也处于
一个十字路口，在新一轮的
复苏当中。虽然现在高端
品牌表现比较好，但是同
时我们也看到低端品牌两
头热，除了高端之外，低端
的升级也非常明显。河套酒
业这 65 年来一直坚持用心做
好每一瓶光瓶酒，我们用的是
百分之百纯粮固态发酵这样一
个传统中国白酒工艺。

我认为在之前 20 多年白酒的发展
当中，应该说在低端这一块我们存在着很多
的不正当竞争，也就是说大量的液态法白
酒、固液结合法白酒在占领市场。我们消费
者的消费水平、消费理念、消费习惯等等我
认为并不成熟，对白酒的认识也是比较浅
显。

而现在随着我们 30 多年的改革开放，我
们现在整个国家的经济水平、消费水平，还有
人们的消费观念、消费的升级是非常明显的，
所以我想整个中国白酒行业从去年开始的这
一轮复苏应该说是因为消费升级带动的，不
像 2012 年之前是投资驱动所带动的。那么在
这样的一个前提下，我们河套酒业这个时候
为什么要推出来河套老窖英雄系列？我们是
有自己的一个判断的。

首先经济基础决定了上层建筑，从经济
基础上来说，首先消费在升级，消费升级带动
了我们低端酒市场的升级，包括品质的升级、
品牌的升级。所以我想我们的纯粮固态发酵
的优势将会彰显，我们是做不了 20 块钱以下
的，原来 12 块钱、6 块钱升级到 12 块、18 块，
这些产品我们企业一致是不做的，我们只酿
造纯粮固态发酵的美酒，所以之前我们在这
个市场是没有竞争，我们就没有介入这个市
场。

所以，我认为第一，现在因为消费升级带
来的人们对高品质的要求，少喝酒喝好酒的
这种要求，我们现在有了用武之地了，我们有
了经济基础、消费的基础，我们有这种美酒基
础，我们企业现在有将近七万吨的够年份的
原酒，所以说我认为可以施展的时候到了，我
们有好酒，现在消费也上来了，人们现在也理
性了。

第二，就是光有好酒还不行，我觉得在当

下这个时代，我
们必须给我们
的品牌赋予一
定的时代精
神，我们要给

它差异化的品
牌价值，能占领

消费者心智的一
定是品牌。所以我

们现在认为酒升级
以后，未来的天下已经

不是像以前一样，就是我通
过中端人海战术从县乡村、人人通、

路路通、挂条幅、铺货，然后搞促销、开瓶对
盖，这些模式我认为随着消费者的觉醒，随着
消费者的升级，随着年轻消费群体，尤其是 80
后 90 后这些消费群体，拿过了老一代的自饮
式的中度消费群体的接力棒以后会逐渐淘
汰，这些新新人类他是讲品质的、讲品牌的、
讲个性的，他是有情感的，他需要你能满足，
他愿意为情感买单，他愿意为更好的品质买
单。

程万松院他的选择是理性的。
刘立清院他的选择是非常理性的，你忽悠

不了他。
程万松院什么占便宜、买赠啊。
刘立清院对，以前的那种促销方式他不喜

欢，而且以前那种从众心理他没有了，他有自
己的判断，非常理性。所以在这种情况下，加
上我们习主席十九大提出来的，我们社会主
义进入一个新的阶段，我们整个的经济也在
一个新的阶段，我们白酒行业也在一个新的
阶段，我觉得这个时候我们必须要为我们升
级的高档的光瓶酒赋予一个新的时代的价
值，赋予一个新的情感。那么在这个时候我们
就要有一个创新，在保持我们河套老窖纯粮
酿造、至纯至真的品质基础上，我觉得我需要
赋予它一种人文精神。就像江小白一样我们
要占领消费者的心智，我们要把我们的某一
种情感，某一种价值附加到我们的产品上。那
这个时候时代是在呼吁英雄的出现，我们为
什么会想到英雄？把它作为我们的一个品牌
差异化的独特的价值？因为我们来自于草原、
来自于蒙古———我们中国最伟大的版图，当
时称为一代天骄，那就是成吉思汗，他毫无疑
问是我们的民族英雄，是我们的大英雄，他创

造了元朝，是我们最大的版图。
另外，我觉得我们针对的目标群体是新

新人类，这种新新人类他们现在往往都是 360
行里边非常普通的一些从业者，我认为在每
一个平凡的岗位上，应该说都能做出不平凡
的业绩，每个人都有自己的一个英雄梦，而每
一个人都不放弃，都勇于挑战自己，所以说我
们的英雄要致敬于这些平凡人当中的英雄，
所以说我们叫做自己的英雄，这是我们的品
牌主张，做自己的英雄，也就是致敬这些勇于
挑战自己的人，只要你有梦想，你愿意为此付
出努力，我们认为你自己就是你心目中的英
雄。所以说我们把这个“英雄”由很高大上的
定义转变为要接地气，我们把这个“英雄”概
念广泛地传播到各个行业，我们还要做落地
的一系列的主题活动。比如说“出彩内蒙人”

“某某区域最牛达人评选”、微博表白“你是我
心目中的英雄”等等，我们要在普罗大众中打
造这种英雄文化，打造这种平凡的英雄文化。
程万松：我注意到我们这次推出这个酒，采取
的是一个光瓶的战略，那么您是如何去理解
光瓶酒呢？因为大家在看光瓶酒的时候大家
感觉就是很便宜的酒，这是第一。第二，它的
价位一般是不会有很高的认同，为此您是怎
么看的？

刘立清院的确是这样，我认为在 2014 年
之前，整个中国的光瓶酒是从原来的三二块
钱到五六块钱，五六块钱是很长一段时期，一
直到 90 年代末到 2003 年、2004 年，后来从六
七块钱到 12 块钱，12 块钱又有很长一段时
间，那么现在这个时间段它的主流消费价格
应该在 12到 18 块钱，一般 18 块钱是一个主
流的价格。原来的光瓶酒给人们的认识就是
很低端，瓶子、盖子各方面都很低端，不讲究，
另外它里面装的是固液法或者是液态法。那
个时候我认为我们中国的经济发展、我们的
消费水平、我们喝光瓶酒的这些社会底层的
大众都导致了大家的消费水平有限，所以对
这个光瓶酒更多的是功能性饮用，它不能给
光瓶酒提过高的要求，有更好的包装、更好的
品质还有更好的理念、更好的文化，这些我认
为主要是因为咱们的经济基础造成的，我们
社会发展的那个阶段造成的。

那么从 2012 年以后，尤其是 2014 年以
后，现在所展现出来的，社会重度的消费者可
能还有从众心理，还是只在乎价格便宜，还是

只在乎喝了以后只要没事就行，不头疼不口
干。当然有的时候你要清楚液态法的白酒它
是纯乙醇勾兑，他通过技术手段比固态法的
可能更纯粹，可能真的不像固态法的酒有那
么多，有成千上万种，它更纯粹。所以有时候
液态法的白酒虽然你喝的是纯酒精，有时候
还有它的一些优势所在，所以它往往喝起来
口感可能表现得更加纯粹更好一些。

但是随着人们消费水平的提高、人的档
次的提高、境界眼界的提高，人们对消费的需
求更加的多样化，更加的往上走。所以我觉得
光瓶酒的升级主要来源于消费的升级，而消
费的升级是因为我们整个中国人民、劳苦大
众在咱们党中央政府的领导下，日子越来越
好了，我觉得咱们的生活越来越好，日子越来
越好，钱包里的钱越来越多，再加上 80 后、90
后本身他们出生以后没有经历过那个艰难的
时代，他们从小都是在蜜罐里成长起来的，而
现在工薪族他们又不搞社交、又不搞应酬，他
们在很休闲很随意的跟兄弟吃饭、同学聚会、
同事聚餐，这个时候他们就有了刚才我说的
这种新的需求，他们希望有高品质、有文化，
有精神理念，有品牌，他们希望能有这样的产
品出现。

所以就像我们六七十年代的中国，和八
九十年代的中国是完全不一样的，而八九十
年代的中国和现在的中国又是翻天覆地的变
化，还是经济基础决定了上层建筑。所以这时
候我们有我们的纯粮固态、我们的高品质，另
外我们的包装也非常漂亮，我们的品牌力又
是有的，我们再给它赋予我们对目标人群的
新的时代价值、英雄价值的输出，我想首先在
内蒙古我觉得一定要做好，大家一看到“英
雄”就想起了成吉思汗，我们每一个人都是自
己心目中的英雄，只要我们不放弃，只要我们
勇于挑战，想自己挑战，所以说英雄不问出
处，每个人心目中都有一个英雄。

程万松院 所以我觉得您是说出了一个很
好的规律，就是高品质的光瓶酒其实市场上
之前出现过，但是大部分都是先烈，它没有存
活多久，它过分地强调这个产品的物质属性，
而忽略了消费者的情感属性。

刘立清院江小白就是另外一个例子，他非
常重视的是情感属性，他对目标消费群里的

屌心理研究，对他心智的战略，对 丝文化、青
春小酒的把握，我觉得主要是这样它取得了
成功，而不是在于它的品质。

程万松院对，所以我们今天来看这个光瓶
酒，您说到的一点，实际上它是给我们消费者
更好的一个互动的内容。但有了内容还要有
好的呈现形式和互动的渠道。

刘立清院对。
程万松院 我想问一下目前河套酒业新出

的这个酒，在和消费者交互的时候，在产品本
身有哪些设计吗？就产品本身上有没有一些
方法，可以跟消费者产生互动，这是第一。第
二，我们会通过什么样的形式去做推广，线上
还是线下的？

刘立清院 我们河套酒业集团在内蒙古主
打的第一品牌是河套网，我们河套网有 10 个
亿以上的销售网，河套老窖在外围区域有 20-
30 年广泛的消费基础，我们在内蒙古河套网
100 元以下的产品原来几乎是空白，我们年初
出了淡雅河套，淡雅河套表现非常好，从年初
上市到现在已经完成了 1.5 亿了，第一年就有
望完成 2 个亿，那么我们英雄系列是在中低
端，淡雅是中端，也就是在 100 元以下这是我
们打出的第二张牌。今年首单，目标 5000 万，
明年目标就是 2个亿，就这么一个量。这样的
话我们是两个大单品，一个淡雅河套，百元左
右，一个高端光瓶酒英雄系列。这两个产品我
希望明年全年的销售额在 4-5 个亿，这样再
加上河套网有 10 几个亿，我们的目标立争在
三年之内年销售额上 20 个亿，五年之内年销
售额要上到 30 个亿。

■ 庞玉娇

11 月 8 日，以“承一脉，融万家”为主题的
五粮人家上市发布会在重庆融汇丽笙酒店举
行。活动由宜宾五粮液系列酒品牌营销有限
公司主办，汇集了来自全国各地的经销商 300
余人，五粮液集团公司党委副书记邹涛，五粮
液股份公司副总经理朱忠玉、五粮液系列酒
品牌营销有限公司总经理徐强、五粮液系列
酒品牌营销有限公司副总经理卓平出席本次
活动并发表致辞。

行业首创：
舞台剧发布会，触发经销商共鸣

五粮人家作为一款承载了百亿目标的战
略单品，不仅仅本身有着过硬的品质，其上市
发布会也显现出了匠心独运的巧妙心思。从
前的新品上市发布会几乎都是清一色的介
绍、品鉴，而五粮人家这次创新性地运用了舞
台剧的形式为观众带来一场视听盛宴。

“幕一：入行·梦想、幕二：成长·挑战、幕
三：自立·征途、幕四：归家·温暖”一共四幕讲
述了一个平凡卖酒人在亲人朋友的支持下为
了梦想奋斗的故事。

有经销商在接受采访时说到，“舞台剧有
两个方面打动我，一是很感动。我想起了我以
前卖酒的岁月，也是这么一步步走过来的，的
确引起了我的共鸣，我是五粮液新经销商，五
粮液这次的确做得很用心，实实在在地走进
了我们经销商的心里，拉近了厂商距离；二是
舞台剧这种形式。我卖酒很多年了，大大小小
的上市会参加过不少，从来没有见过用舞台

剧来进行新品发布的，从中可以看出五粮液
系列酒公司的创新能力很强，敢想敢做，这也
让我对与五粮液合作更加有信心。”

卓平接受采访时也说到：“传统的上市会
大家已经屡见不鲜了，我们希望能有别于传
统 PPT 类上市会，能够让经销商感受到诚意，
用一种更有温度的方式清晰地向消费者与经
销商传递五粮人家的品牌定位。舞台剧这种
形式，能够给现场观众最直观的体验。”

氛围营造：
自家人，点滴皆温暖

演出“归家·温暖”一幕时，卓平作为故事
内主人公最后的合作伙伴进行了客串，当卓
平对台上众人说出“今天起，我们就是自家人
了”时，现场掌声雷动。

“五粮液三年磨一剑打造五粮人家这样
一款新产品，用了五边形的瓶形，这是行业内
很少见的奇数瓶形，我们将我们的品牌理念
融入在这款产品设计上，让消费者从拿到产
品到饮用、回味都能够体会到“点滴皆温暖”
的理念、来自自家人的情感。所以说，我们的
产品蕴含了理念在里面，希望的是能够通过
产品来进行理念的传播。”卓平谈到五粮人家
的品牌理念时说到。

“印象深刻的两点，一是现场布置有很多
产品元素在里面，比如五粮人家标志的五棱
形，根据我的观察，五棱形被应用在了入场通
道、屏风窗格还有桌卡上，不仅深化了品牌还
让来宾实实在在感受到了徐强总经理前面所
说的‘诚意’，真的有一种‘自家人，点滴皆温
暖’的感觉；二是大家都印象深刻的舞台剧，

比起我们经常看到的那种通过 PPT 讲解品牌
理念，舞台剧的演绎自然显得更加高大上，特
别是结束时卓平副总的客串让我很意外，这
不仅仅是五粮液系列酒跨界的创新，也体现
出五粮人家这款产品的诚意。”采访中有业内
人士向记者提到。

五粮人家：
推进百亿目标的战略大单品

2017 年，五粮液集团李曙光董事长提出
了“二次创业”，五粮液系列酒是重要的支撑
力量。系列酒公司今年频频打出大刀阔斧的
手笔，从对品牌进行集中清退到重走百亿长

征路，从玩转嘻哈营销到赞助第 44 届世界技
能大赛，再到隆重推出五粮字头新品———五
粮人家，处处可见系列酒实现百亿目标的信
心和创新意识。朱忠玉副总也在致辞中明确
提到：“五粮人家是系列酒百亿征程的重要组
成部分。2017 年，在品牌结构层面，公司已经
明确把“五粮液+五粮系”的品牌结构作为品
牌梳理的大方向。系列酒公司已经初步完成
对品牌的梳理、分组、优胜劣汰工作，提出了

“1+4”的核心战略品牌规划。其中，就包括五
粮人家品牌。”

邹涛副书记更在现场直接表达了对五粮
人家的祝愿———“早日进入 10 亿级俱乐部，
成为支撑公司业绩的主力品牌”。

助推百亿目标 五粮系列酒战略新品上市

刘立清：消费者更愿意为情感和品质买单

消费升级背景

下，消费者不再像以前一

样从众、看重价格，更多的是理

性消费、注重体验、追求品质。中国

白酒想要适应新时代潮流，必须怀

有世界格局而又接地气的与消

费者交流，打造真正属于消

费者的白酒品牌。


