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特别报道Special Reports

转眼间，新中国已经走过了 70 周年，70
年风云巨变，楚商见证了祖国从站起来、富

起来到强起来的辉煌历程。在时代的浪潮

中，他们勇立潮头，披荆斩棘；新时代征程

中，他们抓住风口成为发展先锋。在中国经

济的舞台上，他们是一支生力军，活跃在祖

国的大江南北，形成了强大的湖北气场。

12 月 20 日，2019 第四届（全球）楚商大

会开幕式暨长江经济带高质量发展论坛在

武汉东湖国际会展中心隆重举行，会上向全

球推荐了 70 名有实力、敢担当的优秀楚商，

稻花香集团董事长蔡开云，与百步亭集团董

事局主席茅永红，泰康保险集团创始人、董

事长兼 CEO 陈东升，小米科技董事长兼

CEO 雷军等一同获评“杰出楚商”，充分展现

了当代楚商风采，为新时代楚商发展增添了

更多更精彩的故事。

前不久，北京湖北企业商会献礼新中国

成立七十周年暨京华楚商十周年庆典在京

举行，蔡开云等一批优秀楚商代表被授予

“京华楚商非凡成就者”纪念章；中国经济年

度峰会也在京召开，蔡开云与马云、牛钢一

同入选“2019 中国年度经济人物”。

把初心写在实体经济道路上

1983 年 12 月，邓小平第一次提出，要允

许一部分人先富起来。在今后的很多年里，

这句话反复回响，成了他最著名的改革格言

之一。那部分先富起来的人，很多是体制外

的小人物。十多年后，他们陆续开始成为这

个国家的财富阶层，不过在那一年，他们还

在贫困中小心翼翼地摸索。

1982 年，湖北省宜昌市夷陵区龙泉镇青

龙大队。蔡宏柱邀约几个农民兄弟，贷款

1500 元，在知青住过的土坯房支起三口大

缸，办起了青龙大队第一家酱油厂。这一年，

蔡开云 10 岁，身边的父辈们大多都过着面

朝黄土背朝天的生活。

乘着改革的东风，蔡宏柱的酱油厂一步

步发展壮大，从此走上了发展产业、发展实

体经济的道路。蔡开云长大成人的过程，也

是父亲创办的企业由酱油产业发展成以白

酒产业为主的大中型企业的过程。

随着改革开放，社会经济发展日益繁

荣，人们的生活、教育、医疗等各方面的条件

也越来越好。教育丰富了蔡开云的学识，他

不愿坐享其成，想像父亲一样闯出一番自己

的事业。从中南财经政法大学毕业后，他走

上一条和父亲截然不同的道路———报考国

家公务员，进入宜昌市检察院工作，工作业

绩突出，还曾荣立个人三等功。

转折点发生在 2006 年，蔡开云辞去检

察院的工作回到稻花香集团。促使他回归家

族事业的原因很多，但首要的是“孝义”。

2001 年，蔡宏柱病重住院，一时间社会谣言

四起，企业发展也陷入低谷，但蔡宏柱凭借

顽强的意志和永不言败永不言退的精神，重

新站立起来，挽狂澜于既倒，2004 年稻花香

开始了新一轮大发展，企业走上发展的快车

道。

这件事对蔡开云触动很大，他时常想：

不得乎亲，不可以为人；不顺乎亲，不可以为

子。自己是家中独子，父亲以抱病之躯却依

旧坚守在发展实体经济的道路上，四处奔

波，劳心劳力，谁来心疼他的身体，谁来帮他

搭上一把力？经过深思熟虑，2006 年，他回到

稻花香，帮父亲挑起稻花香的重担。“初心不

改，砥砺前行。”从走进稻花香的那一刻，这

句话就深深印在蔡开云的心上，这既是他对

父亲的承诺，也是对企业、对自己的承诺。

从深耕农村市场到布局全国

随着 2001 年中国加入世贸组织以及

2004 年春夏国家实施宏观调控，中国经济出

现了这样的局面：国有资本高歌猛进、跨国

资本如鱼得水，而民营资本则显得要弱势得

多，许多中小型民营企业遇到发展瓶颈或面

临生存困境。

2005 年，稻花香集团已经发展成为年销

售逾 10 亿元的湖北最大的白酒企业集团，

企业面临新的挑战：是坐守湖北，还是继续

扩大省外市场份额，推动鄂酒叫响全国？

2006 年，稻花香集团正式步入跨越式发

展阶段。也是在这一年，蔡开云进入稻花香

集团工作，担任集团董事长助理。

蔡开云担任董事长助理的第一站，是到

安徽开拓市场，推进“金网工程”。“金网工

程”是稻花香深耕农村市场的营销战略。当

时，稻花香的产品体系以中低端产品为主，

这样的产品如何去和中高端产品争市场？稻

花香决定走“农村包围城市”的道路，将营销

渠道下沉到农村，即对乡村以上的零售商、

批发商、小酒店、大酒店等一切渠道进行备

案登记，并设专人管理，通过与经销商精诚

协作，市场扁平化，渠道下沉，做实终端网

点，逐步实现稻花香产品全国性覆盖。当时，

蔡开云要做的工作就是查看安徽每个乡镇、

每个村的营销网点，公司是否都做了登记，

有没有摆上公司的产品。

“金网工程”推动稻花香在全国建立了

稳固的市场营销网点，实现了“1+3”的全国

市场拓展战略的突破，即：以宜昌、武汉为中

心的湖北本土市场为根据地，以“长三角”、

“珠三角”和“京津唐”三个广大市场为主战

场，以期形成内、外线互为依托、分进合击的

市场发展态势。随后，开展的“红色行动”、

“百市千县万镇”活动、“燎原战略”等，每一

项战略都是企业决策者对市场的前瞻性思

考和布局，逐步推进稻花香产品覆盖全国 28
个省、310 个地级市、1005 个县。

一路走来，蔡开云始终坚持白酒主业地

位不动摇，以稻花香酒业公司为战略核心，

以创新为第一驱动力，不断做优做强白酒产

业。在蔡开云的布局下，稻花香加快产品提

档升级，深耕全国市场，探索“互联网+”模
式；集团旗下白酒企业关公坊、三麦酒业、江

西酒厂、国肽健康酒业等，依托稻花香品牌、

技术、人才等资源，实施市场转型、产品转

型，构筑稻花香白酒产业矩阵，形成了稻花

香白酒产业核心竞争力。稻花香从区域品牌

成长为中国新八大名酒，集团在湖北农产品

加工企业中率先突破百亿，综合实力一举进

入中国企业 500 强……一项项成绩，体现的

是企业发展实力，也是企业家的胸怀、魄力

和智慧。

消费升级下的发展新思考

2015 年 10 月，瑞信发布了一个数据：当

今中国有成熟购买能力的消费者是 8 亿人，

其中 1亿以上属于中产阶层。这些人是在最

近几年才渐渐成为了中国主流消费的人群。

2016 年被定义为新中产消费元年，消费升级

成为大势所趋。白酒行业也面临着穿越新周

期的挑战，有人说白酒的黄金时代结束了。

但是蔡开云并不这么看。他认为，白酒

野蛮生长、群雄混战的时代结束，行业将高

度集中，品质好、美誉度高、社会贡献大的白

酒企业会胜出，由他们来为消费者提供美

好、创造价值，这就是供给侧改革的意义。

2018 年初，蔡开云从父亲蔡宏柱手中接

过交接棒，担任稻花香集团董事长。蔡开云

提出，稻花香进入二次创业新征程，在战略

布局、组织模式、营销布局、产品结构、科技

创新等方面进行创新探索和实践，并一改稻

花香按自然年度考核的惯例，实行从当年 6
月 30 日至下一年 6 月 30 日的任务考核期，

使之更加符合白酒行业规律。

战略布局上，深入推进“五大转型”即：

产业化发展、效益化经营、科学化管理、创新

型营销、智慧型团队，通过白酒主业引导和

辅业支撑、传统产业升级和新兴产业培育，

形成“一主三辅”发展新格局。“一主三辅”即

以白酒产业为主，以配套产业、物流产业、旅

游产业为辅。这是稻花香发展实体经济的产

业基础和根基。

组织模式上，开展服务型团队创建活

动，以服务生产经营一线、服务客商、服务消

费者为宗旨，打造学习型、创新型、效能型、

实干型、自律型的“五型团队”。这是稻花香

的人才基础和优势，也是高质量发展的重要

动力。

营销布局上，聚焦白酒主业，集团核心

企业稻花香酒业公司启动“131”战略，树立

“看未来定目标、主抓核心产品、产品发货考

核、客户和营销团队双向激励”四种意识，加

强“服务、生产、营销和客商”四个团队建设，

深化“考核激励、品牌塑造、政策引导和渠道

深耕”四大举措，确保 2021 年稻花香酒业公

司年销售清样 10 万件、活力型 300 万件、珍

品一号类 1000 万件。同时，探索“明星演唱

会+酒业品牌”双 IP 模式，目前已经在襄阳、

十堰分别举行了“活力之光”稻花香 2019 群

星演唱会，实施“燎原战略”，挺进“131”目
标，打造百亿白酒产业，推进鄂酒品牌叫响

全国。

产品结构上，抢抓消费升级机遇，发力

价值链中高端，推动品牌提档、结构升级。目

前，稻花香清样、活力型已具备高端白酒的

品质基因和品牌基因，珍品一号系列具备中

产阶级消费的爆品优势。2018 年，稻花香清

样、活力型、珍品一号类产品销量分别同比

增长 41.66%、42.42%和 14.59%。

科技创新上，加大科技投入，加强人才

培养，深化产学研合作。2019 年，稻花香与三

所高校签订产学研合作协议，在科学研究、

技术推广、人才培养、科技成果推广转化等

方面深化合作，推进白酒生产自动化、数字

化、信息化、智能化进程，加快传统产业改造

升级。在全国首创馫香型白酒生产工艺，馫

香型白酒“原浆酒”成为稻花香产品转型升

级的重要战略单品。

2019 年，稻花香酒业承办中国白酒中南

核心产区领袖企业峰会，与中南产区白酒企

业共同探索合作共赢新模式，打造中南白酒

新名片、区域联合新生态，走出高质量发展

新路径。蔡开云在峰会上提出：新周期下，白

酒行业融合集中是大势所趋，唯有共生共享

才能推动发展，稻花香愿意做发展的先行

者，深化酿造工艺、生产技术、营销模式等方

面的创新，加强行业间的交流合作，为推动

行业发展贡献稻花香力量。

实践证明，只有综合实力强、核心技术

过硬的企业，才会在一次次大浪淘沙中胜

出。美国的可乐市场，做到最后就是可口可

乐和百事可乐，中国白酒市场也会是如此。

稻花香从区域品牌到位列中国新八大名酒，

正是对这一真理的反复实践与验证。

强企富民，让民生图景更灿烂

“只有把企业发展与百姓福祉统一起

来，民生图景才能更灿烂，实体经济才能健

康可持续发展。”蔡开云表示。

在发展企业的同时，稻花香坚持“强企

富民”的宗旨，着力打造“三百工程”，即：建

百亿企业、创百年品牌、富百万农民。在带动

地方经济建设和百姓增收致富方面，稻花香

进行了多方面的探索和实践———

通过产业集聚，带活一批企业。以稻花

香为龙头，带动了关公坊酒业、三麦酒业、国

肽健康酒业等一批白酒企业稳步发展；发展

上下游产业链，建立三峡科技包装工业园；

响应“大众创业万众创新”号召，建设宜昌市

小微企业创业园，吸纳 40 多家企业入驻园

区。

通过深度融合，激活一方经济。目前，稻

花香集团所在地宜昌市夷陵区龙泉镇，白酒

生态园、包装工业园、小微企业创业园等多

个园区联动，1.2 万人在“十五分钟就业圈”

实现就业。

通过创新平台，带富一方百姓。稻花香

拓宽了百姓致富渠道，如包装、运输、餐饮

等，促进农村剩余劳动力转移就业致富；提

供技术、技能培训，培育知识型农民、技术性

工人；通过联合发展，农民洗脚上岸成为产

业工人，木匠靠给稻花香做包装当上企业总

经理，经销商、供应商、广告商中百万富翁、

千万富翁批量产生。

多年来，稻花香坚持投身公益事业，拿

出企业利润，真金白银投入扶贫攻坚和社会

公益事业。对于公益慈善，稻花香一直坚守

情怀和责任：企业项目发展到哪里，市场延

伸到哪里，公益品牌文化就传播到哪里，让

阳光和温暖照进更多人的心里。

当前中国市场经济秩序越来越规范、环

境越来越开放、活力越来越彰显，中国经济

对世界经济的稳定和拉动作用日益得到广

泛认同，中国正在为全球经济的繁荣和稳定

发挥越来越重要的作用。作为中国民营企业

家，蔡开云坚信，中国会越来越好、越来越

富、越来越强。身处两个一百年奋斗目标的

历史交汇期，既要仰望星空，更需脚踏实地，

追梦征程上，每个人都是奋斗的主角、都有

一份责任，将“小我”融入“大我”，每个人都

专注努力做好自己的事情，就能汇聚起实现

中华民族伟大复兴的磅礴力量。

渊本版图文由稻花香集团提供冤

蔡开云：澎湃楚商力量 升腾湖北气场

●中国白酒中南核心产区领袖企业峰会期间，
蔡开云（左）与季克良（右）探讨白酒工艺创新

●“杰出楚商”蔡开云推介

●第四届楚商大会开幕式 ●蔡开云在楚商大会现场 ●企业年会上，蔡开云（右）与经销商交流

●稻花香集团带动龙泉镇崛起一座现代化的酒城

●蔡开云（左）与泰康保险集团创始人、董事长
兼 CEO 陈东升(右）合影


