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扳倒井·青花瓷

产地院山东·淄博·扳倒井酒业

酒精度院39%vol
香型院浓香型

酿造原料院高粱、大米、糯米、小麦、

小米、玉米

G窑R官荣评分院79
年份指数院0.5
原浆指数院1
甜爽度院2
G窑R酒评院此酒组合还是比较有新

意。从香气上能明显感受此酒储存时间

很短，但放香大，浓香正，酯香味浓，无

水味。入口柔和，刺激感小，回味带苦味

和涩味；酒体单薄，不宜久存。

兰陵王

产地院山东·临沂·兰陵美酒酒业

酒精度院52%vol
香 型院浓香型

酿造原料院高粱、小麦、大米

G窑R官荣评分：83
年份指数院1
原浆指数院3
甜爽度院3
G窑R酒评院此款酒还是有自己独特

的风格的，虽然酿造原料为多粮，但整

体更像是单粮香气，缺陷较大，放香弱，

香气显后，高粱醇香舒适，味甜爽。入口

醇甜，味较浓厚，但回味不干净，有糊味

和涩味，留香持久。味甜是此酒的最大

特点，但同时香味协调度待提高。

兰陵瓷瓶陈香

产地院山东·临沂·兰陵美酒酒业

酒精度院50%vol
香 型院浓香型

酿造原料院水、高粱、小麦、大米

G窑R官荣评分：79
年份指数院1
原浆指数院1
甜爽度院3
G窑R酒评院这款酒细闻有外加酯香

气，欠自然，香气较为纯正，酒液醇甜柔

和，对口腔的刺激感强，谐调性差，而落

口的爽净感较好，甜感特别明显。

华东地区产品品鉴

广告
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■ 孙静

“2020 年是舍得酒业全面落实老酒战略、

全线发力的一年，第四代品味舍得是老酒战

略落地的重要支柱。”3 月 18 日，舍得酒业联

合新浪通过线上直播举行的“品质之上，唯有

老酒———第四代品味舍得上市发布会”上，舍

得酒业营销公司总经理何进如是表示。

第四代品味舍得高调上市，不仅

是舍得酒业加速推进老酒战略的

必然之举，更是为行业年份酒的

发展起到良好的带头作用，推

动老酒双年份新时代的到

来。

颇具新意的是，第四

代品味舍得载着“双年

份”的标识而来，通过一

个奇妙的“8”，将基酒储备

年份和装瓶年份一并印在

包装上。

坛储 6 年以上的酒体，加

上“双年份”标识，舍得酒业打

造了一瓶有“身份标识”的老酒，

借此抢占白酒竞争新赛道。

一个奇妙的“8”

革新性的升级，树立浓香老酒典范，这是

第四代品味舍得想要传达的重要信号。

据舍得酒业营销公司总经理何进介绍，

第四代品味舍得采用的原酒年份从 5 年以上

升级为 6 年以上，调味酒则选用 15 年以上的

基酒。“在口味和品质上，都有极大的提升，让

消费者更加感受到舍得酒‘陈甜净爽’的风

味。”

除了酒体更“老”，四代品味舍得也在包

装和防伪方面进行了升级。尤其吸人眼球的，

是外包装上新增的一个“8”。通过这个金属质

感的图案，舍得酒业将基酒储备年份和装瓶

年份一并印在包装上。

“双年份标识，让老酒的价值更透明，更

易识别。不仅能彰显舍得酒业的老酒实力，还

能给予消费者收藏舍得酒后更高的价值感和

成就感。”何进表示。

在中国酒类流通协会常务副会长刘员看

来，同时标注坛储年份和灌装年份，可以让消

费者直接知晓老酒的年份，这将有助于推动

老酒市场更加健康化、透明化发展。

第四代品味舍得换新上市，将“传承和创

新”发挥到极致，传承中有创新，创新中注意

体验与细节，迎合了消费升级大背景下消费

者重视体验感的现状与趋势。舍得酒业营销

公司总经理何进介绍，第四代品味舍得主要

从品质、包装、防伪三大方面进行升级。在防

伪措施上，第四代品味舍得针对防伪溯源进

行升级，酒盖、酒盒、酒箱三码多重关联，防伪

手段更加先进，可实现全过程追溯，实现真老

酒的保障，从而消费者更容易鉴别真伪。

不 得

不提舍得酒

业“六老”酿酒

概念，即老曲艺-
黄金酒曲发酵、老酒糟-

续糟发酵延续千年、老窖池-平均窖龄 25 年

以上、老酿艺-继承非物质文化遗产的酿酒工

艺、老匠人-匠人平均工龄 25 年、老基酒-12
万吨以上优质陈年基酒。这是舍得酒业发力

老酒战略的底气所在。

“舍得酒业的老酒存储量，
足够全球每人都喝一杯”

由于较高的时间成本，无论是在民间，还

是对生产企业来说，老酒的存量都是有限的。

刘员在本次云发布中表示，老酒资源的

稀缺性非常明显，以浓香型白酒来说，2018 年

全国白酒产量 870 万千升计算，浓香型白酒

约 609 万千升，中高端以上浓香型白酒总产

量约 60.9 万升，储存 3 年以上的高端浓香型

白酒仅仅有 6.09 万升，中高端以上的浓香型

老酒占整个白酒产量的 0.7豫。

然而，2019 年，舍得酒业便提出了“老酒

战略”，并推出“舍得酒，每一瓶都是老酒”的

slogan。关于舍得酒业的老酒存量，何进在本

次云发布中表示，舍得酒业的老酒存储量，足

够全球每人都能喝一杯。

据他介绍，从 1970 年代开始，几十年时

间里，舍得酒业累积存储了 12 万吨优质老

酒，而且每个年份的老酒都有，“这是我们最

大的宝藏，我们实施老酒战略最大的倚仗就

是这些老酒，这在整个行业来说，都是不可复

制的稀缺资源。”

至于如何而把老酒资源转化成市场竞争

力，是厂家和渠道商的共同命题。也正因如

此，过去一段时间，舍得酒业在调动经销商信

心、梳理渠道关系方面，投入了较大精力。

3 月 2 日-3 月 8 日, 天洋控股集团董事

局主席周政前往华东、苏南、华南三个重要市

场调研, 与经销商、终端渠道和一线业务团队

进行深入交流和座谈。七天内，走访了杭州、

嘉兴、湖州、镇江、常州、无锡、张家港、苏州、

厦门、东莞、深圳等 11 个城市, 拜访了 16 家

经销商以及数十家终端网点，参加多场一线

业务团队沟通会。

今年 2 月，舍得酒业便曾发布《致经销商

伙伴的一封信》，明确对经销商的关心与支

持。此外，为了提振经销商的信心，一起打赢

这场疫情的销售复苏之战，舍得酒业还在

2019 年所有经销商数千万元的年度销售奖励

之外，特别追加 400 万元现金，对 100 家经销

商进行表彰和奖励。

厂家和经销商是互为鱼水的关系，得到

经销商的大力支持，势必会进一步加快舍得

酒业老酒战略全国化。

“高性价比的质量、品牌文化内涵、生态

酿酒的经营理念，这是多年来我们坚持与舍

得合作并取得成功的原因。”自 2005 年经销

舍得酒至今，山东德诚宝真酒业有限公司总

经理潘智海对舍得酒高度认可。

“舍得酒业最重要的优势还是品牌、品

质，尤其是老酒储存量行业领先，经过多年的

系统化市场运作，持续不断的消费者培育，舍

得酒在张家口市场已深入消费者心中，成为

次高端领头羊。”张家口市鑫久大成商贸有限

公司董事长李夏云表示。

山东德诚宝真酒业、张家口市鑫久大成

商贸是舍得酒业优质经销商合作伙伴的代

表，拥有一批高忠诚度的经销商，以及对品牌

的价值认同和文化认同，这是舍得酒业推进

老酒战略的坚实力量。

有业内人士表示，第四代品味舍得的上

市，有三层重要意义，一是加快舍得酒业全国

化进程，对其高端化、国际化战略也将有所助

益；二是经销商的大力支持，将全方位提升舍

得酒业的品牌力、竞争力；三是在舍得酒业带

动之下，有利于中国老酒市场秩序的规范化，

老酒市场的容量将进一步扩大。

引领消费潮流，抢占竞争新赛道

站在被疫情掀开扉页的 2020 年，舍得酒

业带来的老酒品质和全新概念，在一定程度

上，启发着全行业去展望未来。

财经作家吴晓波在跨年演讲中提到，一

个男生的衣柜里已经有 12 件衬衫，你怎么把

第 13 件衬衫塞到他的衣柜里？我们必须关注

新消费人群的出现，新的审美、新的消费趣

味、新的消费领域和品类将如何出现？

回到白酒行业，无论宏观经济和消费环

境如何变化，整个社会对一瓶好酒的需求不

会改变。真正变化的是如何证明自己是一瓶

好酒，这是一个更具体，也更具现实意义的问

题。

显而易见，关于这个问题，舍得酒业的答

案有两层，第一层是提供好酒，第二层是给好

酒一个身份，让消费者买得放心。试想一下，

当老酒有了透明度和身份标签，无需在为真

伪劳心伤神，白酒爱好者很难不被一瓶老酒

所打动。

过去一段时间，技术进步和互联网的高

速发展，正在减弱买卖双方的信息不对称，消

费者变得越来越挑剔，也越来越有自己的态

度。

本次云发布过程中，国家食品质量监督

检验中心副主任程劲松表示，2020 年，中国消

费者需要了解更多的食品真实属性，而不仅

满足于食品安全和打假的需要，而食品真实

性的标准比食品安全和打假需要更先进的仪

器和方法。

据他介绍，中国食品发酵工业研究院和

食品质量监督检验中心研发了食品行业第一

台同位素质谱仪器和核磁共振波谱仪及白酒

年份因子、活性物质及发酵因子检验技术，对

白酒的纯粮固态及酿造和瓶装时间属性能给

予良好表征及检测。

由此可见，即便是从技术领域来看，老酒

行业的透明度也在不断提升。而舍得酒业这

次换新，率先抢占了这个赛道的有利位置。

过去几年，以品味舍得为代表的中高端

产品，已经开启了舍得酒业的繁荣发展周期。

根据上市公司财报，2019 年前三季度，舍

得酒业实现营业收入 18.43 亿元，其中，中高

端产品的销售占比已经达到 83%。而从 2018
年的公开数据来看，舍得酒业中高档酒的毛

利率同比增加 2.25 个百分点，突破 80%。

本次换新之后，由于在酒质、包装、防伪多个

层面的同步升级，第四代品味舍得的终端价

格将从原来的 568 元调整为 598 元。带给消

费者的将是更好的酒质，而对经销商而言，则

是更好的利润空间。一个充满无限可能的未

来，引人期待。

当前，疫情警报并未完全解除，对于酒企

来说，如何有效进行市场安抚与动员，不仅可

体现一个企业在特殊时期的责任担当，同时

还将为企业提前布局市场、升级与革新品牌

形象做足铺垫。

3 月 9 日，五粮浓香系列酒终端慰问活动

正式开启。除了给核心终端送上暖心包，营销

大区与经销商还将积极了解当前终端症结，

以期提供针对性帮扶，点燃市场激情与斗志。

浓情聚力，携手前行

在白酒行业，“得终端者得天下”。作为产

品销售的最后一公里，终端的重要性不言而

喻。

知情人士透露，五粮浓香系列酒营销大

区将协同经销商陆续启动终端慰问活动，慰

问活动将持续一个月左右，惠及全部 15 个营

销大区 10 万余家核心终端。其中，东北蒙东、

新青藏、桂黔滇三个大区慰问活动已于 3 月 9
日启动。

值得注意的是，早在 2 月中旬，五粮浓香

系列酒公司便表示将强化四大举措，给市场

吃下“定心丸”。具体到执行细节方面，五粮浓

香系列酒将通过加大品牌宣传、梳理产品结

构、加强渠道建设、完善团队作战能力等方面

部署，助力经销商与终端商抢占疫情后的市

场。

“此次对核心终端开展慰问，一方面是传

递公司对市场、对渠道帮扶的决心;一方面也

将主动作为，积极帮助终端恢复经营。”一位

桂黔滇营销大区工作人员表示，大区会与所

有经销商、终端商凝聚一心，加强合作，共度

难关。

激情“火爆”，并“尖”作战

事实上，五粮浓香系列酒终端慰问事宜

筹备已久。在选择终端慰问品上，五粮浓香系

列酒公司也颇具“心意”与“新意”。

暖心包中，除了首批走下生产线的 70毅火
爆原度小酒，还包括了新品尖庄系列中的小

庄、红优，宜宾早茶，以及抗击疫情相关的卫

生防护用品。这其中，70毅火爆原度小酒是五粮

浓香系列酒在“一手抓疫情防控，一手抓生产

经营”的安排部署下，开发出的一款高品质小

酒;小庄、红优则还是并未官宣上市的新品。

“第一速度”推新，首批优先赠送终端的 70毅火
爆原度小酒，再加上在终端慰问中揭开神秘

面纱的“小庄”与“红优”，五粮浓香系列酒表

达了构建新型厂商命运共同体的赤诚。“我

们希望借助两款产品中寄托的美好寓意，来

表达我们市场激情‘火爆’的期待，以及我们

与广大经销商、终端商并‘肩’作战、携手前行

的愿景。”上述工作人员表示。

市场动员，集结号已吹响

记者获悉，为了与经销商共度难关，携手

同行，五粮浓香系列酒公司推出了六大“惠

商”政策：一是取消 2 月经销商销售任务考

核，二是向经销商提供供应链金融支持，三是

给予经销商人员费用支持，四是向经销商提

供物流、仓储支持，五是协助经销商进行库存

调剂分流，六是会同经销商慰问核心终端。

在慰问的同时，五粮浓香系列酒公司推

出的“惠商”政策也相继落地，可谓是既出钱

又出力。

作为有担当的国企，厂商命运共同体的

纽带正在进一步紧密连接。而五粮浓香系列

酒的这份热忱，也唤起了经销商与终端商的

积极反馈，并重新点燃其对白酒市场的斗志。

一位参与终端慰问的经销商向记者表

示，重组后的五粮浓香系列酒公司精神面貌

焕然一新，而从种种政策优化中，也切身感受

到厂家关怀力度的加强。

“从目前情形来看，市场的全面开放指日

可待，五粮浓香系列酒此时开展慰问活动，无

疑是一场市场总动员，已经率先吹响市场集

结号。”一位资深行业观察谈到。70毅火爆原度

小酒的横空出世，折射出五粮液集团公司特

殊时期高效运作机制; 尖庄彻底焕新重生，显

示的是改革决心;声势浩大、真金白银的终端

慰问，证明了厂方携手经销商与终端穿越周

期、决胜未来的拳拳赤诚与综合实力。

“随着改革红利逐步释放，五粮浓香系列

酒未来大有可为。”上述人士继续谈到。

渊企宣冤

激情“火爆”、并“尖”作战
五粮浓香系列酒“浓情”慰问终端

用“双年份”定义一瓶好酒
舍得上新，抢占白酒竞争新赛道

由于缺乏规范的

标准约束，没有可以参照的

年份酒产品执行标准，年份酒产品

市场呈现较为混乱的现状，加上消费

者对老酒的认知有限，极大地阻碍市场

的良性发展。去年白酒年份酒团体标准

正式颁布实施，有利于老酒市场的规

范化，舍得酒业的老酒爱好者培

育计划，也将让更多消费者

了解老酒市场。


