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酒道·酒业聚焦

周素明：
汇聚高质量发展的
因缘

聚心聚力聚缘，共商共建共赢。日前，“名企

名城对话———新华社民族品牌企业走进济南”

活动在济南山东大厦举行。企业家们共同分享

创业经验、品牌故事、资本路径、投资机遇，体现

民族企业的本心与担当。江苏今世缘酒业股份

有限公司董事长、总经理周素明就珍惜企业自

身的缘，创造行业的缘，拥抱时代的缘，汇聚高

质量发展的因缘阐释了具体的举措和路径。

就推动民族品牌高质量发展，周素明表示，

民族品牌是中华文化的载体，也是国家的背书，

牵系着亿万炎黄子孙的民族情结、家国情怀。中

国白酒是中华文化最具代表性的液态符号，最

具民族精神的飘香名片。面对中国经济的新常

态，行业调整的新态势，白酒消费环境的新变

化，品牌战略地位进一步凸显。今世缘将以一个

企业的文化担当与文化自信，系统化挖掘传播

缘文化，探索品牌创新升级新路径，构筑品牌人

文化、差异化、特色化和场景化的辨识与认知、

认同体系。对于“国缘”品牌的打造，强调“国”。

置身人类命运共同体的时代语境，在国家与国

家的缘分中诠释品牌性格，彰显大国风范；在中

国好故事、中国好声音的传播中，释放品牌力

量，点燃品牌精神。对于“今世缘”品牌的打造，

注重“家”，立足中国人的情感春秋，在血浓于水

的亲缘、刻骨铭心的情缘中注入品牌基因，唤醒

人伦情愫，珍惜美好缘分，塑造更具内涵、更具

魅力、更有温度的缘文化品牌。

就与会嘉宾以及行业、媒体关注的今世缘

入股景芝战略行动，周素明表示，中国白酒市场

正在发生巨大变化，整个酒业格局呈现挤压式

增长，行业集中度进一步提高。无论是苏酒还是

鲁酒，发展“好”的挑战越来越高，发展“快”的压

力越来越大。要实现高质量发展，需要方方面面

的因缘，更好发挥企业间的协同效应。中美贸易

摩擦环境下的中国企业，更应抱团应对，把企业

做强。今世缘作为新华社民族品牌工程大家庭

的一员，同景芝酒业以资本为纽带，达成战略合

作，以现金方式收购景芝酒业 34—49%的股份。

同时，对景芝酒业在品牌、营销、管理、人才、资

金等方面给予支持。今世缘和景芝，都是白酒业

屈指可数的“全国质量奖”获奖企业，都是区域

骨干企业，都拥有国家 AAAA 级旅游景区，无

论“颜值”还是“气质”，堪称门当户对。这样的战

略合作，是苏鲁两家酒企顺应行业发展趋势的

必然，是志同道合，心心相印的结果。对景芝来

说，也是肩负引领鲁酒振兴、打造百亿级企业，

突破发展瓶颈的有效路径。这样的股权结构充

分尊重了景芝的经营自主权。对于今世缘来说，

战略入局山东市场，追求产品互补、板块共振、

经验共享、发展共荣，也是今世缘全国化扩张的

新路径，应对行业分化的重大举措。

周素明说，民族品牌大家庭的成员虽然分

布不同的行业、不同的区域，但是都共同肩负伟

大时代的使命，共同肩负“品牌强国”的责任。期

待民族品牌企业能够搭乘新华社这艘媒体航

母，经常聚一聚，走一走，喝杯酒，叙叙缘，在情

感的旅程中分享发展的经验，在真诚的合作中

共同成长，推动民族品牌高质量发展。

渊据中国酒业新闻网冤

姻 鹿强

值第二届凉州文化论坛暨中国·河西走

廊第八届有机葡萄美酒节之际，记者对应邀

作为特邀嘉宾的罗伯特·盖德斯进行了独家

专访，他就中国葡萄酒产业的现状与未来，

以及对此次甘肃武威之行的观感等问题回

答了记者的提问。

对葡萄酒产业发展信心满满

记者院 作为世界著名的葡萄酒专家，您

已经走访过世界很多产区，为什么对中国市

场情有独钟，并在上海设立了自己的工作

室，能否简要介绍一下工作室的情况和目前

的主要业务范围？您如何看待中国葡萄酒产

业以及市场的未来？

罗伯特窑盖德斯：中国的葡萄酒繁荣市

场将是我职业生涯中所能经历的最后一个

葡萄酒繁荣市场，对我来说有极大的吸引

力。我始终相信，江河湖海可以将人们分隔，

而葡萄酒则是将不同地方的人们汇聚在一

起。葡萄酒的初衷就是鼓励人们去了解和

欣赏自然环境、葡萄酒的环境、享用美食

与美酒的环境，因此我认为葡萄酒是最

和平的饮品，当葡萄酒被端上时，友谊

也随之而来。中国赋予葡萄酒的能量

与激情是令人振奋的，因此我想抓住

这个机遇并做出自己的贡献。希望能够

帮助大家避免我所经历的四个葡萄酒繁

荣市场中的错误。

带着“让葡萄酒融入生活”的理念，2017
年我在上海设立了中国工作室平台，现已逐

步建立起中国的工作团队。中国工作室业务

将涉及：葡萄酒评判、全球葡萄酒教育、国际

葡萄酒品牌的本土化运营、促进中国葡萄酒

产区和酒庄的产业提升、澳大利亚葡萄酒及

酒庄投资业务。现在我一年中有近三分之二

的时间在中国，这也让我有更多的时间参加

中国葡萄酒行业的各类活动，访问各葡萄酒

产区，在交流分享国际先进的葡萄种植技术

和酿酒技术的同时，也可以更深入地了解中

国葡萄酒行业、产区的现状并发现存在的问

题。我将运用所积累的丰富国际行业经验和

行业顶级专家团队资源，为他们提供所需要

的专业技术服务，为中国的葡萄酒行业、产

区、酒庄的迅速发展提供了更多的帮助。中

国是一个非常年轻的葡萄酒生产国，虽然像

张裕和产区甘肃河西走廊等有着悠久的酿

酒历史，但是中国许多产区发展还不到 30
年。这是一个非常激动人心的时刻，因为现

在做出的很多决定都会具有长远的影响，我

对中国葡萄酒产业的未来始终充满信心。

记者院据了解，您已经走访了中国的部

分产区和企业，也品尝了中国各地的葡萄酒

产品，有哪些产区、企业、品牌和品种给您留

下了深刻的印象? 当然，在走访的过程中您

也会发现一些问题，能否列举说明一下？您

认为未来中国的葡萄酒产业要成为像澳洲、

智利和阿根廷等在世界上有影响的产业大

国，还需要在哪些方面做出努力？

罗伯特窑盖德斯：对于这个问题，我首先

要提一下，中国葡萄酒将会变得独一无二，

而且未来也将可以与澳大利亚、智利这样的

产业大国相媲美，因为中国有着巨大的市场

和

消费群

体，现在正在

经历前所未有的葡萄酒行业的飞速发展阶

段。对于我所走访过的产区，其中宁夏产区、

南疆焉耆盆地产区、甘肃产区都令我难忘。

比如在南疆, 具有当地特色的白葡萄品种有

霞多丽（Chardonnay）和灰雷司令（Grey Ries原
ling），红葡萄品种有赤霞珠（Cabernet Sauvi原
gnon）和梅洛（Merlot），甘肃的黑皮诺（Pinot
Noir）。南疆的米兰天使酒庄、芳香酒庄、天塞

酒庄以及甘肃的莫高酒庄都给我留下了深

刻的印象。

当然，就像你提到的，不同的产区和酒

庄还是存在一定的问题，比如现有的灌溉系

统有待改善、土壤的进一步改良、酿酒中普

遍存在使用橡木桶过重或使用了不合适的

橡木桶等问题，如果这些问题能被逐一解

决，将在现有基础上大大提升酿酒葡萄和葡

萄酒的品质。

从特色品种到品牌引领

记者：中国的各产区都在致力于寻找适

合本产区风土的特色品种，正如巴罗萨山谷

的设拉子、门多萨产区的马尔贝克一样，像

甘肃产区很显然把黑皮诺作为自己的特色

品种，您如何评价这种思路和工作？

罗伯特窑盖德斯：根据几天来的参观与

品鉴，我认同甘肃的酒庄对黑皮诺品种的理

解与关注，但他们还应该多关注黑皮诺家族

的其他成员，如白皮诺（Pinot Blanc）、灰皮诺

（Pinot Gris） 和梅尼埃皮诺 （Pinot Meu原
ni侉re），现在他们考虑的都是法国北部的品

种，他们还应该看一看一些古老的葡萄品

种，其中一些品种被用来增加酸度，因为有

很多古老的葡萄品种可以很好地适应甘肃

的气候和土壤。现在中国的每一个产区都在

涉及探究他们当地的土壤、气候、风土的特

性，让消费者如何更好地捕捉到属于该产区

独有的风味。我认为这个产区不跻身赤霞珠

市场是很正确的。黑皮诺在葡萄酒消费者心

目中有着特殊的地位，是市场中价格昂贵的

热门品种之一，20 世纪 50 年代和 60 年代初

出生的人现在已经成熟，似乎在经历了赤霞

珠的优雅之后，许多人把风向转向了黑皮诺

的丝滑和活泼。

记者院目前中国葡萄酒市场受到进口酒

的冲击，其中法国和澳洲的葡萄酒在市场中

占有很大的比例，消费者对中国葡萄酒信心

不足，以您对中国葡萄酒和国际市场的了

解，如何解决这个问题？ 要树立消费者的

信心，还需要做哪些工作？

罗伯特窑盖德斯：首先要关注细节，就像

非常关注葡萄、葡萄酒和葡萄酒市场的细节

一样，这样葡萄酒生产商就能找到适合他们

的葡萄酒和市场的独一无二的方法；其次，

随着消费者对产品的期望日新月异，需要注

重创新。个性化会是葡萄酒市场的一个趋势，

所以如何使葡萄酒更具个性化并满足消费者

需求会是我们需要关注的问题；第三，要学会

与消费者分享关于葡萄酒的故事，在这里我

是指酿酒葡萄栽培、葡萄酒酿造、葡萄酒销售

的故事。葡萄酒从业者是一个友好的群体，我

们最大的资本就是知识与经验，与消费者分

享这些知识与经验会使他们产生购买欲望，

而开启葡萄酒也会带来很多乐趣。

在葡萄酒市场，往往会存在一些流行元

素。我们要知道每一代的葡萄酒消费者都会

追求不同的时尚，而在中国，每个不同的城

市，这种时尚又会有一些不一样。我们需要

更多的耐心，我们的产区与酿酒师需要不断

地酿造他们善于酿造的葡萄酒，同时还应该

与葡萄酒渠道经销商与零售商互相沟通与

理解，建立更紧密的合作关系。我认为中国

市场需要开发一系列低酒精度（6%耀8%）的

白葡萄酒、畅销的半甜型白葡萄酒以及很受

欢迎的起泡葡萄酒，因此我认为有必要把它

们与爱好这些葡萄酒的消费者建立一定的

联系。

聚四海宾朋共话未来

记者院作为此次凉州文化论坛和河西走

廊葡萄美酒节的特邀嘉宾，您如何评价此次

活动的组织与安排? 有什么更好的建议？这

样的活动将对未来本地区葡萄酒产业和经

济的发展产生哪些推动作用？

罗伯特窑盖德斯：当前，全球葡萄酒行业

都面临诸多挑战，包括气候变化、销售压力、

分销成本以及市场动态的变化，而合作对于

解决这些问题至关重要。我认为甘肃的这次

活动组织得很好，很成功，给新老朋友创建

了一个相互分享与交流的机会和平台，通常

这样的峰会最重要的是你可以在宴席或路

途中的大巴上与其他专家深度交流，这也大

大增强了论坛和活动的意义和重要性。如果

让我提点建议，我的观点是今后应该将葡萄

酒栽培、葡萄酒酿造、葡萄酒市场营销、消费

行为指导以及未来的合作细分成几个主题

板块进行讨论，在分化和细化主题内容之

后，这样演讲者在峰会上主题发言的内容将

会被深度理解。

通过举办这类活动，我想说，当大家参

观新兴产区和结交行业朋友时，提高了来访

者对产区的理解，增加了产区的曝光度，也

升华了来客对产区的认识和欣赏，这对产区

意义非凡。对于举办活动的产区来说，通过

论坛活动他们可以学到更多新观点、新建

议，发现存在的问题，并了解其他产区有哪

些变化。通过交谈，我亲身感受到了记者的

专业、细致和敬业精神，希望今后有更多的

合作、交流的机会。

姻 许日丰

工作中，他是精益求精的原创设计坚持

者，力求用自己的专业赢得每一个客户。生

活中，他是多才多艺的画家、摄影师和歌手，

用一幅幅作品、一首首佳作打动了无数人的

心。从业十余年，他坚信纯粹的专业品质才

是成长的原动力。因为在他看来，设计是个

良心行当，只有用心以专业的设计为企业创

造品牌价值，才能对得起自己，对得起客户。

他，就是北京博创设计有限公司创意总监杨

博。

大秦古都走出来的艺术家

咸阳，位于八百里秦川腹地，是大秦帝

国的古都，山川秀美，风光无限。从古至今，

这里人才倍出，1976 年，杨博就出生在这里。

这个从大秦古都走出来的男儿，因受舅舅的

影响，从幼时起，便对绘画拥有着浓厚的兴

趣，并展现出优异的天赋。长大后，杨博报考

了陕西省咸阳师范学院的美术教育专业，在

那里进行了系统的学习。在校期间，他的绘

画作品时常以第一名的成绩在全国和省市

的比赛中脱颖而出。

杨博告诉笔者，他从陕西省咸阳师范学

院毕业后，就分配到咸阳的一所中学担任美

术老师。每日按部就班的教书生活很是平

淡，1998 年，为了追寻梦想，杨博辞职离开家

乡到了海口，进入一家广告公司工作。一年

后，因为经营的问题公司难以维持，他又辗

转到了深圳。

杨博说，虽然自己在那五年的工作时间

里学到了很多，但对这个城市始终没有融入

感，于是最后他还是选择了离开。

成长是不断的超越和挑战自己

2004 年，杨博来到了北京，视野的开阔，

让他的设计理念更加成熟，工作也更加得心

应手。

经过三年的辛苦打拼，2007 年年底，杨

博创建了自己的设计公司———北京博创设

计公司，并先后与中央电视台发现之旅频

道、中国国家游泳馆水立方、中国公安消防、

中国石油海外工程公司、中国环保总局世界

环境日、江苏银行、陕西红凤工程志愿者协

会、新疆啤酒、乌苏啤酒、西夏啤酒、大理啤

酒、嘉禾啤酒等合作，为这些知名企业提供

了标志及包装设计工作。

在杨博看来，设计是产品的颜值担当，

设计师要不断超越和挑战自己才能有更好

的作品。

于是，在接下来的日子里，杨博不断用

实力证明着自己。

从业期间，他荣获了 2017 年 Pentawards
全球包装设计大奖、2018 年 Ctypeawards 亚

太化妆品创意大奖、海峡两岸设计交流奖、

中国之星国家包装设计奖、中华“春节符号”

全球征集活动入围奖、国际商标标志双年奖

以及 CCII 国际设计明星设计机构奖等诸多

奖项。

然而，他却并不因此而自满，他说，能够

得到行业的认可，是对自己的鼓励和鞭策，

他希望未来自己能够做出更好的作品。

博采众长，设计师就要多琢磨

从业多年，杨博可谓是酒类包装设计的

行家，他告诉笔者：“我设计的啤酒品牌包装

比较多，丹麦嘉士伯啤酒集团在国内收购的

所有啤酒品牌标志和包装都是我亲自操刀

的，现在也正在和知名品牌青岛啤酒合作。

和啤酒相比，白酒设计的少些，但这并不影

响我对各行业的把握，最近设计的西安特曲

也在市场和业内得到了不错的评价。”

谈到设计风格，杨博表示：“我并没有固

定的设计风格，因为我觉得任何风格的东西

都可以设计到极致，所以要多涉猎不同行业

的知识来丰富自己，好的设计师就要多琢

磨，不按常理出牌，又能锻炼脑子、又能玩出

新花样，何乐而不为。但随着时代的发展，每

个时间段都有自己的特色，比如现在整体流

行的一些趋势，都是朝着简约、个性、内涵、

唯美的方向发展的。”面对目前市场上的酒

类包装设计，杨博也有自己的见解。“啤酒行

业总的来说好作品太少，这个受制因素很

多，设计从业者的专业素质、企业自身的意

识与投入成本、国家标准等等。白酒行业也

一样，大部分企业都在挖掘中国传统文化，

却很难找出亮点。虽然也有不错的作品，但

真的太少了。”

让设计搭上商业的快车

杨博认为，商业设计应该是感性建立在

理性之上的。

“设计师是需要站在一个高度去为客户

解决问题的，因为你是专业的，有责任为客

户解决问题，而不是在客户的指导下完成任

务。”杨博说，“在我们与客户的合作中，如果

只是把设计当活儿做，客户或许会满意，但

未必是好的设计作品。在设计过程中，如果

你真正把一个设计当作品对待，那结果将是

另一番景象。我觉得设计不在体量大小，无

论多大的项目，都要当做一个作品去对待、

去钻研，以更高的标准和视野要求自己，最

终对于自己和客户都是双赢的美好局面。”

判断一个设计作品是否成功，就是要看设计

师有没有创造出让客户满意和信服的东西。

“没有哪个客户会因为花钱了就故意找茬，

好就是好，懂的不懂的，都竖大拇指，这就算

成功了。”

杨博告诉笔者，如今随着社会和商业的

发达，设计师的成长有了更好的土壤。“我

们可以看到，现在的设计水平和四五年前相

比整体有了很大的提高和不同，这个都得益

于商业的快速发展，如何搭上商业的快车，

让我们中国的设计有更好的发展前景，是所

有从业者应该思考的问题，不过我相信未来

会越来越好，中国的设计会更多的被世界认

同。”

在谈到未来发展目标的时候，杨博表

示：“对于未来我其实没有设想太多，我认为

最重要的是做好当下，出更多好的作品。如

果以后能够得到更多国际上的认可，那将是

很开心的事情。”

罗伯特·盖德斯：让葡萄酒融入生活

在国际葡萄酒界，世界

葡萄酒大师是一项至高的荣

誉和耀眼的光环，也是很多从业者

毕生追求的目标。罗伯特·盖德斯

MW（Robert Geddes MW）是澳大利

亚第三位世界葡萄酒大师，拥有超过

30年的葡萄酒行业从业经验，身

兼葡萄酒作家、顾问、评论家、

评委、教育者等多重身

份。

杨博：用设计创造品牌价值

荫图为新华通讯社副社长兼秘书长刘正荣（左
三），济南市委常委、副市长，徐群（右三），全国

政协委员、月星集团董事局主席丁佐宏（左二），
全国人大代表，江苏今世缘酒业董事长、总经理
周素明（左一），中国重汽集团副总裁宋其东（右
二），浪潮集团副总裁卢文杰（右一）共同“浇

金”，启动首期名企名城对话———新华社民族品
牌工程入选企业走进济南仪式。


