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酒道·酒业聚焦

白酒业的未来要做好“四个和谐发展”
姻 刘廷远

酒业新周期已经到来，良好的未来前景

已经出现，但如何才能吸取上一个白酒“黄

金十年”的教训，在这一新周期走出一条可

持续化发展之路呢？

“我认为，促进白酒企业和谐发展是解

决人民日益增长的美好生活需要和酒企间

不平衡不充分发展之间矛盾的最佳方式。而

促进白酒企业和谐发展，满足大众‘少喝酒、

喝好酒’的消费新需求，可以从四个维度推

进。”中国固态白酒原酒委员会理事长谢明

通过深入细致观察、认真分析本届酒博会，

为迎接“酒业未来”开出了一剂良药。

谢明认为，白酒的未来，要做好四个和

谐发展。

重视白酒历史传承
和现代消费观念和谐发展

“如果丢掉了固态发酵，那中国白酒就

丧失了其独立于国外烈性酒的独特魅力，丧

失了其作为民族产业的精髓。”中国固态白

酒原酒委员会理事长谢明指出，中国白酒应

在保持风格个性的前提下与世界接轨，而接

轨的钥匙就是坚持固态发酵。

首先，作为具有悠久历史文化积淀的传

统产业，白酒是中国人物质消费与情感消费

的双重载体，不一样的酒体，能折射出不一

样的文化韵味。对白酒而言，坚持历史传承，

就是坚守纯粮固态发酵。因为，纯粮固态是

中国白酒独特的技术路线，传承了农耕文化

强调地、窖、艺、水、粮、洞等精髓，将农耕文

化尊重与敬畏环境的理念完美契合于中国

白酒之中，也正由于有了固态发酵，才有了

中国白酒众多的香型与口感。

其次，随着人民大众现代消费观念的普

及，尤其是对于简约、好喝、快捷、健康以及

家庭文化和收藏传播的需求，白酒企需要潜

心研发更适合消费大众的新口感、新要求。

“固态原酒因为独特的产品特征，在未来可

以更多地作为情感与物资消费的载体，发挥

重要的传承功能，成为老百姓日常生活中不

可或缺的情感元素。”谢明表示，白酒企业不

仅需要尊重传统，同样应该积极地去实现产

品创新。

再者，中国白酒从传统中走来，也必然

要向未来走去，所以要重视科技的力量———

既要继承传统，更要系统创新，推动白酒由

传统的食品酿造产业走向现代生物产业；由

重体力、高耗能、一定程度的资源浪费型的

传统工业，走向以人为本、资源集约、环境友

好的新型工业。“在新经济环境下，白酒更加

需要锐意创变，智能酿造将是中国白酒由传

统走向现代、由中国走向世界的必由之路。”

谢明强调，白酒企业要重视固态发酵白酒智

能酿造关键技术的研发与应用。

维护白酒品牌塑造
和大众消费和谐发展

“行业发展需要品牌力量，行业用户需

要品牌企业。”谢明呼吁，企业在塑造品牌时

要切记，品牌不等于高价，真正维系品牌是

品质+服务。

首先，消费关乎民生，放心彰显和谐。随

着转型升级步伐加快，供给侧结构性改革深

入推进，为进一步树立消费者对中国白酒产

品安全质量的信心，要求企业在塑造品牌形

象时更应从根源做起，应将放心消费创建导

入生产源头、渗入产销环节、融入企业内核

之中。

其次，消费升级是大趋势。但中国太大

了，消费水平也有差距，分层级消费、把握住

合适的时机实现升级才能利益最大化，所以

当下中国商业的真相是消费分层而非简单

消费升级。而消费能力、消费观念、审美趣味

不同导致的消费分层蕴含着企业巨大的机

会。市场上既需要有高溢价能力的大品牌，

也需要有满足大众普通需求的实惠好产品。

“中小企业应承担起责任，多生产一些老百

姓喜爱的高性价比产品。”

再者，中小企业也需要在维护白酒品牌

塑造和大众消费和谐发展中贡献自己的力

量，诚信务实，专注于大众品牌的塑造，满足

不同消费层次对品质消费、品牌消费的追

求，满足十里八村消费需求。

诚信经营与电子商务等
新销售形式和谐发展

“卓越品质，源于坚持，白酒企业要一如

既往地严把质量关，让中国白酒的质量看得

见。简言之，白酒行业应提供更多层面的满

足消费者品质需求的高性价比产品，即坚持

品质保证。“很多企业的产品质量为什么搞

不好？原因虽然很多，但最终可以归结到一

个方面上来，就是做事缺乏严谨的工匠精

神。”谢明说。

首先，供给侧改革的实质是为满足消费

者对品质消费的需求，企业诚信是其中不可

或缺的关键环节，而工匠精神和诚信品质是

企业诚信体系的最高表现。

其次，厂商需要遵守契约精神，诚信做

事。企业专注于琢磨自己的产品，精益求精，

自然经得起市场的考验和推敲。谢明表示：

“坚持品质保证，让消费者明明白白买酒喝

酒是企业诚信的目标。”只有企业诚信生产、

赚取生产环节的合理利润，商家诚信经营、

赚取流通环节的合理利润，才能让市场有大

量真正质优价廉、满足消费需求的好产品。

再者，电子商务新零售带来的便捷性，

降低了流通成本。通过 F2C 原产地直供直销

模式+线上线下一体化渠道电子商务新零售

模式，可以便捷地实现品质溯源和网络碎片

化销售，从而让产品质量更加可靠、费用更

合理。电子商务新零售让消费者“同等价格

看品质，同等品质比品牌”梦想成真，满足了

消费者对高性价比的追求。

做强企业大品牌
和区域经济和谐发展

首先，大品牌大企业一定是产业引领

者，是中国白酒走向世界的最佳代言人。在

提升区域核心竞争力、加速区域经济发展已

成为各地政府积极选择的当下，还需要大企

业大品牌和区域品牌和谐发展，共荣共生。

区域经济发展离不开品牌效应，品牌能带动

地方产业的区域规划与发展，并为当地农民

增收。

其次，大品牌是行业稳定发展的保证，

是中国产品走向世界的标志。消费升级趋势

下，中国软实力走向世界，更需要大品牌、奢

侈品。但是，目前中国白酒产品中并没有奢

侈品，中国白酒发展还任重道远。

再者，大品牌企业需要溯源，需要带动

产区的形成，进而促进区域经济发展。所以，

航母型企业是行业发展的龙头，既有单兵突

击的能力，又有集团作战的优势，带动力和

牵引力极强。但是，只有品牌酒称不上产区，

品牌代表和群众基础两者皆有、两者都硬，

才是真正优秀产区的前进方向，提升区域核

心竞争力、加速区域经济发展需要龙头企业

与大量中小型企业协同发展。

虽然中美贸易摩擦带来的火药味儿依

旧在蔓延，但 4 月 7 日在美国举行的一场重

磅论坛又将中美商业精英，政要、学界大咖

等聚集在世界顶级学府哈佛大学，畅谈中美

面临的挑战、问题和趋势。这种“竞合”关系，

自然让我们联想到中国酒业近年来正在悄

然发生的竞争格局变化。

美国东部时间 2018 年 4 月 7 日，以“凝

聚时代力量”为主题的哈佛中国论坛及“哈

佛中国论坛·青花汾酒之夜”在哈佛大学开

幕。其间华为、中国电信以及汾酒等品牌作

为论坛的官方合作伙伴代表中国强势发声。

青花汾酒代表中国白酒以“中国品质旗

手”的身份成为本次论坛的指定用酒，无疑又

是汾酒国际化推广之路上的又一座里程碑，自

然也是中国白酒面向世界的一次成功表达。

而始创于 1997 年的哈佛中国论坛，至

今已成为北美领先的中国话题论坛，因此在

这一盛事上展露品牌气质，也让汾酒在新时

期下的文化价值与品牌价值得以在更高层

次得到表达与释放。

品牌底蕴铸就品牌自信

在当今的酒业竞争格局下，名酒品牌的

世界表达变得愈发重要，在传统的品质比拼

外，文化战略被提到重要层级。在过去一年

多以来，汾酒在多项世界级盛会上发出品牌

声音，赢得广泛关注。

特别继青花汾酒成为 2017 欧亚经济论

坛指定用酒后，如今再次被选为 2018 年哈

佛中国论坛指定用酒，代表中国白酒走入世

界顶级学府。这既显示出哈佛作为百年学府

和世界名校，对青花汾酒代表中国品质的一

种高度认可，也流露出汾酒骨子里对品牌高

度孜孜不倦的追求。在“竞合”新时代下，汾

酒与哈佛的成功牵手，同样也是中美两国历

史传承和文化交流的充分体现。

当然，为汾酒带来如此底气的，自然是

千百年传承中积攒起的品质自信。汾酒作为

绵延 6000 年不间断传承至今的中国传统酒

文化的代表，中国清香型白酒的鼻祖，也是

中国清香型白酒标准制定的范本。

从品质源头上来看，青花汾酒的原料出

自于汾酒绿色原粮基地，并由国家级非物质

文化遗产酿造班组手工酿造，“掐头去尾”截

取原浆中段精华，再经国家级酿酒大师、品

酒大师亲自评定，只选取其中的特级基酒，

历经 2182 项严格内控把关，最终淬炼出远

超国际食品安全标准的纯净酒体，彰显骨子

里的中国品质。

青花汾酒诠释“中国品质”

经济的飞速发展让中国在各方面取得长

足进步，过去几年来，“中国标准”正在成为“世

界标准”，而中国桥、中国路、中国车、中国港、

中国网等已经不仅是中国的骄傲，也开始以

民族品质为标签向世界输出先进技术。

与此同时，随着“中国制造”已化身为

“世界制造”，中国基础建设和供应链的整合

发展，为世界各国的资本、技术和市场打通

了任督二脉，为世界的发展提供了高效而先

进的扩展平台。另外，“世界工厂”正升级为

“世界市场”，中国将以“市场引领、消费引

领、文化引领”替代过去的“制造引领”，为世

界提供产品的“世界工厂”，也同时成为了吸

引全球资本的“世界市场”。

在这样的大背景下，新时代的“中国品

质”自然不仅代表着“传承与坚守”，更预示

着“开放与共享”。一直以来，汾酒都是非物

质文化遗产酿造技艺的坚守者，也在对卓越

品质的追求上秉承开放融合的理念，例如率

先提出并执行与国际蒸馏酒食品安全标准

接轨的汾酒食品安全内控标准，并淬炼出青

花汾酒远超国际食品安全标准的纯净酒体，

这不仅是汾酒集团自身的社会责任，更体现

了对“中国品质”、“中国标准”的高度自信。

“让世界看到骨子里的中国”

“中国品质、中国气派、中国精神”，这历

来是白酒这一独具中国传统文化特色的国

粹精品所要传达给世界的讯息，也是新时代

中国人精神风貌的突出体现。全球经济一体

化进程加速的今天，中国在国际舞台上尽显

大国气度，中国白酒作为中国文化软实力的

重要载体，在彰显博大精深的中华传统文化

过程中，发挥着经济交流与文化交往的重要

作用。

此次哈佛中国论坛是 2018 年汾酒全球

化推广的首站，接下来汾酒还将全面参与到

2018 巴菲特股东大会·中美投资人酒会、

2018 年中美企业峰会等中美高层次交流活

动中，在此之后，汾酒将转向欧洲，奔赴波

兰、俄罗斯等国展开“中国品质”的交流与传

播。2018 年，注定将成为汾酒迈向全球化推

广的“国际年”！

“让世界看到骨子里的中国”作为汾酒

未来品牌战略的核心，正在得到强化与巩

固，也成为汾酒在名酒品牌混战中突围的杀

手锏。

在一个又一个意义深远的世界性活动

背后，是汾酒在中国文化崛起的新时代下，

以酒为媒推动中国文化与世界优秀文化进

行对话交流的决心和战略抉择，而期间青花

汾酒也正逐渐成为中国文化、中国品质与世

界交流的国际化名片。 渊汾宣冤

汾酒董事长李秋喜提出“汾酒是中国白

酒产业的奠基者、是传承中国白酒文化的火

炬手、是中国白酒酿造技艺的教科书、是见

证中国白酒发展历史的活化石”，在笔者看

来，清香有三大优势。

第一个是香型优势。清香型酒始终是中

国白酒的主流香型，当前中国的白酒发展还

是围绕着清、浓、酱三大香型，而从 2015 年

到 2017 年行业提价最快的企业恰恰就是主

流香型。不管是这些年老窖的发展，还是其

他酒企，一直在抢这个浓香国酒地位，其实

他们抢的是在品牌垣的基础上抢的一个品

类。因为你拥有着品类的独特性，那你就拥

有了差异化竞争的优势，这也是清香型发展

的一个契机。所以说从香型优势来讲，清香

型应当占据 30%，但现在整体的白酒销售也

仅仅有 5%这么一个体量。从这个角度来讲，

清香一定是一个主流发展的态势，所有清香

型企业也会在清香品类的发展历程中分享

这个红利。

第二个是酒体发展优势。中国白酒的酒

体变化正在向清香型靠近。举个例子，在春

糖期间参加了京东的战略发布会，让我们比

较清香型、酱香型、浓香型的酒，但作为一个

长期喝汾酒的人，真有点比较不出来。从前

几年开始，中国白酒的酒体一直在发生深刻

的变化。古井贡酒还要使用清香型的成分。

清香型酒有什么特点？如果说清香型酒是白

开水，泡茶就是茶水，放糖就是糖水，放其他

就是其他水。应当说清香型是中国白酒香型

的基础香型，可以无限的去勾调，所以从这

个角度来讲，我们中国人的消费习惯我觉得

终归到底是淳朴、朴实的。所以，应当给清香

型创造一个舞台，就应当喝清香型白酒，而

事实上很多品类的酒其实都有清香型酒在

里面的。

第三个是消费需求的优势遥 清香型的历

史、工艺、品质越来越获得消费者的喜爱和

认可。给大家讲一个真实的事情，这是汾酒

去年的一次调研。一个高端消费群体圈子，

有喜欢喝茅台的，有喜欢喝五粮液的，有喜

欢喝汾酒的，但是要他放弃原本的选择而另

外换一款时，不喝茅台就喝汾酒，比不喝茅

台选择五粮液转换率要大的多。高端消费的

引领是非常重要的。如果高端消费在酱香型

和清香型之间选择，笔者认为清香型回归主

流价位，成为主流消费是一个大的趋势。这

几年汾酒不断的去传播文化、历史，现在已

经由相当一部分喝汾酒的粉丝都知道地缸

发酵、花椒水洗缸、清蒸二次清等概念了。所

以，从这个角度来讲清香型酒发展的空间还

是比较大的。 渊李俊冤

褚时健的传奇
仍在继续
褚酒上线京东众筹

从玉溪红塔山到褚橙庄园，都以为到了“褚

橙”这里，褚时健会停在一个让人还能望其项背

的高度，谁会料到，年届 9 旬的他却依然没有停

下来。裹着年少的酿酒梦，在遥隔 75 年之后，褚

酒又在他与妻子马静芬的手中诞生了。

对于这个时代来说，褚时健的存在，是一面

旗帜。

他曾说，自己这一生做的最问心无愧的事，

就是没有庸庸碌碌地生活。也曾对络绎不绝询问

成功之路的拜访者们说：“不要把我看成神”。他用

这一辈子的时间造就了世人眼中的“传奇”，而对

他来说，仅仅是以匠心待初心，做自己罢了。

前尘归零

因为不是所有人都能在经历断崖式跌落之

后，还能重新站回云巅。而这也就是为什么褚时

健能成为“传奇”的原因之一。

从偏安一隅的小烟厂到巅峰一时的红塔帝

国，玉溪红塔山可以说是褚时健人生中的一个

烙印。在挥汗的 18 年里，红塔在褚时健的带领

下，为国家创造的利税达到 991 亿。但是这个

“烟草帝国”的老爷子，却在古稀之年身陷囹圄。

那时没有人能够想到，这个年迈的老人还能在

耄耋之期通过“褚橙”再次成为焦点。

二次创业，从 2400 亩荒山开始，褚时健与

妻子马静芬开始承包荒地种褚橙。从开辟荒山

到驯化满山的冰糖橙，从肥料、灌溉到果树修

剪，为了做到品质优良；褚时健用了 6 年时间钻

研。“管理果园和管理烟厂一样，首先要考虑员

工利益，不让他们吃亏，其次，就是重视技术，事

情就好办。”秉承着精益求精的宗旨，2012 年，

在褚时健种橙的第十个年头，“褚橙”就成为了

全国范围的励志象征。

当再度功成名就，回到聚光灯下时，他已经

有 84 岁。

干一个行业成就一个行业。前尘历尽，起于

尘埃，登顶红塔，有过一呼百应的辉煌，也经历

了高处不胜寒。但即使这样，褚时健也没有停下

过脚步。从“烟王”到“橙王”，再到现在涉猎酒

业，他证明了人生是没有年龄限制的，即便是

90 岁也一样。

“褚酒”梦

“云南还没有在全国叫得响的白酒品牌，褚

酒要做云南白酒走向全国的第一张名片”。褚时

健的妻子马静芬说。

为了圆褚时健年少时的酿酒梦，80 有余的

马静芬将 75 岁的“茅台教父”季克良，80 高龄

的中国酿酒工业原白酒专家组组长、洋河老厂

长梁邦昌，原五粮液总经理徐可强、国家酒检中

心主任钟杰等酒业权威都聚在了一起，秉承一

贯的脚踏实地精神，褚马夫妇希望褚酒能保证

“每一滴的纯正”。

“我们是酒业新兵，但我们希望保证每一滴酒

的纯正，也希望各位酒界泰斗多给点意见。”在面

对众多酒业大咖面前，褚时健和马静芬如此表示。

一直以来，为了将褚酒更好的展示在众人

面前，86 岁的马静芬与 90 高龄的褚时健为此

一直在努力。

为了建设酒庄，酿造好酒，褚时健曾忍着腿

疼，10 余次奔走哀牢山周围希望能找到合适的

地方建设酒庄。

而为了给新品褚酒站台，同样耄耋之年的

马静芬可以赶 8 个小时的路程，从昆明奔赴到

成都。她说，“这么多年，我们做什么都没有失败

过。做酒我们很谨慎，因为需要时间沉淀。”

或许因为褚酒背后被赋予的对匠人的信

赖，作为“最具潜力的爆品”，它有着不一样的价

值与意义。就在日前举行的中国食品爆款节十

大“最具潜力大奖”网络投票中，褚酒庄园·褚坛

获得了最高民意支持，在众多参评产品中票数

高居第一。随后在中国食品爆款节颁奖盛典、中

国新食名品云商大会上，褚酒庄园又拿下了两

项大奖。

当摸着褚酒庄园坛装酒漂亮的酒坛，马静

芬说“这是我最满意的产品了。”

用褚酒故事致敬“匠心”

“无论做什么事情，人哪，都要有一颗敬畏

之心，自然规律、市场规则，都要遵守，人当然要

努力，要全心全力达到自己的目的，但同时也要

实事求是，走两步，也要停下想一想，以后的路

才不会走错，尊重规律，恪守本分，这些都是要

有的。”褚时健说。

作为凝结褚老、马老二人企业家精神的褚

酒，它已经不单单是一件物品，更是一种时代精

神的符号。京东创始人刘强东曾说：“褚老是中

国企业家精神的典范，面对挑战和挫折越战越

勇，是企业家精神不可磨灭的体现，也是褚老对

品质的坚持。希望京东人也能一样，对行业抱有

敬畏之心，不改初心、迎接挑战。”

为了继续这份时代精神，早在 2015，刘强

东就曾亲自上门拜会褚时健先生。时隔三年之

后，褚酒限量珍藏版终于登陆京东众筹。

这个时代的人渴望成功却无比迷茫，褚时

健的传奇是一座最好的丰碑，其“匠心”有着被

信仰、被瞻望的意义，京东希望用褚酒故事去传

承和传播“匠心”精神。把每一处平凡做到极致，

让每一份初心保留坚持。于此，方可细微之处见

匠心，毫厘之间现初心。

人生总有起落，精神终可传承！(据糖酒网冤

青花汾酒凭“骨子里的中国品质”走进哈佛

清香三大优势加速汾酒引领品类新潮流


