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王祖烧坊香捆沙

酒·深邃

产地院贵州省·仁怀市·睿达酒业

酒精度院53%vol
香型院酱香型

酿造原料院高粱、小麦、水

G窑R官荣评分院83
年份指数院2.5
原浆指数院2.5
甜爽度院2.5
G窑R酒评院这款酒酒液微黄透明，与

好的酱香型白酒比较，颜色稍浅了点，酱

香香气突出，细腻幽雅度欠佳，入口有酱

香特有的酸涩感，醇厚丰满度一般，滋味

欠丰富，空杯留香。

酱香世家·10 年

陈酿

产地院贵州·仁怀·世家酒业

酒精度院53%vol
香 型院酱香型

酿造原料院 高粱、小麦

G窑R官荣评分：74
年份指数院3.5
原浆指数院2
甜爽度院2
G窑R 酒评院酱香不突出，香气带酸

馊，酒体显得单薄，落口还能感觉到少量

尾水味，实在是没有带来什么亮点。

一道泓·酱香陈酿

产地院贵州·仁怀·一道酒业

酒精度院53%vol
香 型院酱香型

酿造原料院高粱、小麦

G窑R官荣评分：72
年份指数院2.5
原浆指数院2.5
甜爽度院2
G窑R酒评院酱香香气较为薄弱，酸气

过重，酒体显单调，欠协调，没有给人带

入一种享受的境界。

■ 彭伟

时隔 6 年，一个产区，两种面貌！

6 年前，笔者走访过绵竹产区；6 年后，再

次踏上这片热土，完全是两种截然不同的感

受。

同样是受大环境的影响，6 年前的绵竹产

区正处于行业深度调整期，犹如一潭沉寂的

死水，石子扔下去都溅不起一丝涟漪。销售无

门、酒厂停产、老板混迹麻将桌、匠人选择当

小工……当时甚至有部分酒企酒厂已经挂出

了出售信息，当时的绵竹产区愁云笼罩，一片

惨淡与萧条的景象。

而 6 年后的今天，虽然也受到了疫

情的深度影响，但这次走访中我们所

看到却是一派干劲十足、热火朝天

的景象。蒸煮、护窖、灌装、检验、

包装……绵竹酿酒人各司其职、

协同作战，正准备把一瓶瓶打

上了深刻“绵竹”烙印的美酒

送上市场。

“（今年）还是有奔头，虽

然也遇到了困难，但我们有

信心去战胜它。”从一位普通

的酿酒工人的话音里，我们能

深切感受到“坚韧”与“力量”镶

嵌其中。

憧憬

前几天绵竹刚下过两场大雨，大河里

的水涨起来了，插秧也就有了着落，这意味着

绵竹人今年吃粮不用买了。

速度控制在 50 迈，打开天窗后空气中弥

漫着久违的湿润气息，小唐从剑南春酒厂下

班后驾驶着自己的汽车回到 10 公里外的九

龙镇，去帮助年迈的父母插秧、灌溉、清理田

间的枯枝和油菜秸秆。7:30左右，他在暮色中

缓缓回到九顶山下的家中。

这就是绵竹酿酒工半工半农式的生活。

在绵竹经营酒厂长达 15、6 年的蒋总告诉记

者，绵竹是个农耕与酿酒并重的产区，当地农

民土地并未大规模的流转，企业用地需求量

少，地价也远不如仁怀、泸州、宜宾等知名白

酒产区那般昂贵。因此，酿酒工人们一直保持

着半耕半酿的生活状态。

前文中所提到的小唐，是个典型的 90
后，刚刚当上爸爸的他从父辈手里接过了酿

酒的器具，到当地人人向往的剑南春酒厂当

了一名制曲工。小唐告诉记者，他们车间近几

年效益不错，每个月有 5000 元左右的收入，

加上他妻子也在绵竹一个效益很好的企业工

作，一家人日子过得比较滋润。

看着刚刚过完周岁的女儿，已近而立之

年小唐对未来的生活满是憧憬。“（现在的）生

活还是不错的，（虽然）今年经历了疫情的影

响，但酒厂上下都很齐心，车间里热火朝天

的，工友们似乎比往年更攒劲了！”小唐告诉

记者，虽然今年开工很晚，但酒厂还是每个月

都足额发放了工资，因此大家工作热情很高。

在小唐看来，生活中要有目标才会更好，

人生也要积极向上才能精彩。

奋斗

对于出生于上个世纪 60 年代上半段的

老刘来说，“奋斗”这个词貌似在他身上已经

不适用了。按常理，这个年龄的他应该属于喝

茶 、遛
鸟、钓鱼或者是

麻友群体里的人，而不再是

为企业发展苦苦打拼的奋斗者。但是，岁月在

这个事业的“永动机”身上，丝毫没有稀释他

对酒业的热情。

老刘是绵竹市丰淳酒业的董事长，2006
年从剑南春酒厂出来后，和他的合伙人、刚刚

升任丰淳酒业总经理的蒋德林一道，在九龙

的龙门山麓建起了自己的酒厂。为什么会把

酒厂的选址定在这里呢？老刘告诉记者，原因

有三：

第一，九龙属于亚热带季风气候，又处龙

门山麓，形成了温润多雨的“小九龙气候”，微

生物种类众多，非常适合五粮型浓香型白酒

的酿造，其九龙镇上有大小酒厂 13 家（其中

九龙 7 家、遵道 6 家，现九龙、遵道两镇已合

并为九龙镇。），都是看中了这个地区得天独

厚的酿造环境；

第二，九龙地处龙门山脉与成都平原的

交界地带，源于国家地质公园“卧龙———四姑

娘山大熊猫生态走廊”的主体部分九顶雪山

的一条富含多种矿物质的山溪，在这里出山

并汇入绵远河水系，非常适宜酿酒，而剑南春

酿酒也在这里取水。记者现场探访，丰淳酒业

厂区距离这条山溪仅 50 米；

第三，九龙原本属于农业乡镇，土地租赁

远比绵竹便宜，但距离绵竹市区也仅仅 10 公

里，既降低了成本，也兼顾了企业未来发展的

中长期规划。

2013 年秋糖，记者者在福州糖酒会上结

识了前来招商的老刘。2014 年，第一次踏访绵

竹产区时第一个走访的企业便是他的丰淳酒

业。当时，由于白酒行业处于深度调整期，省

外酒企对原酒的需求量骤减，以原酒生产为

核心的绵竹产区经营惨淡，而当时的丰淳酒

业亦在苦苦支撑。好在历经商海沉浮的老刘

沉稳持重，即便企业再困难，他也不曾放弃

过。

自 2014 年开始，丰淳酒业一直在加强基

础设施建设，加大对产品生产、储存、包装、研

发、销售等方面的投入。老刘告诉记者，2019
年他增加了包装，对厂区进行了改造，对储存

进行了升级，销售形势也很不错，取得了 20%
以上的增长。

但是，一场突如其来的疫情让他又面临

着巨大的困难。“（我们）去年投入很大，原本

计划今年增长 50%，按正常的情况肯定没问

题，但谁又知道有遇上（疫情）这种事，至今为

止一个客户也没来，能怎么办呢？”说到今年

的情况，老刘有些沮丧，但他并未放弃，就在

本周内，他打算去安徽、江苏等老市场拜访一

下客户，力争早日挽回上半年造成的损失。

“日子还是要过的，咬咬牙就过去了，干

酒的人就应该奋斗不止！”老刘还是有种不服

输的劲头，希望把丰淳酒业越干越好。本周，

他将踏上去安徽的航班，开启今年第一轮的

客户拜访，为丰淳酒业的发展积蓄力量。

信念

“信念”这个词用于接下来要写的这个主

人公身上再恰当不过了，他就是绵竹市酒类

产业发展局副局长蔡磊。

采访中记者获悉，蔡副局长生于 1986
年，正值风华正茂、年富力强的时段，曾在前

文所提到的小唐、老刘所在的九龙镇做过副

镇长，绵竹市酒类产业发展局成立后调任该

局副局长。采访过程中，酒业家发现这名副局

长年轻干练、思路清晰、责任心强、能力突出，

是一位想干事、能干事、干实事的青年领导。

据介绍，今年第一季度，因受新冠疫情影响，

绵竹规模以上白酒企业实现工业总产值 48.6
亿元，同比下降 20.2%；实现营业收入 31.4 亿

元，同比下降 16.6%；实现利润 4.78 亿元，同

比增长 13.1%；实现利税 10.8 亿元，同比下降

8.8%。

同时，绵竹酒企还面临三大困难：1.大部

分企业销售、产量等下滑严重；2.少部分企业

由于销售下滑，有销售人员离职的情况，原销

售渠道受损；3.部分企业现金流告急。

面对这种情况，蔡磊十分着急，他所在的

绵竹酒发局也在想尽办法为产区内的 59 家

企业谋出路。记者了解到，他们已经推出了三

项主要措施对绵竹产区的企业进行帮扶。

第一，出台鼓励政策，支持网络销售。绵

竹酒发局在今年及时出台《鼓励支持酒企开

拓市上创新营销的通知》，协调 30 万资金对

企业开展直播平台及自媒体平台上进行直播

带货以及宣传推广给与补助。截至 5月初，已

经有 10 家企业开展网络推广，销售收入突破

600 万（不含剑南春）。

第二，落实专业培训，储备人才支撑。他

们利用绵竹市酒商协会例会，邀请德阳市检

察院检察官、相关执业律师开展集中培训，重

点培训网络营销相关法律法规，帮助企业规

避线上销售法律风险。近期，他们还打算邀请

网络销售相关专家开展业务培训，提升酒企

的业务能力。

第三，开展上门服务，提供技术服务。据

了解，绵竹酒发局品牌运营股、推广中心等部

门的人员深入企业，帮助企业与国内知名电

子商务平台开设网络旗舰店、专卖店，借助知

名电商品牌优势，结合商标管理、运输包装等

业务工作开展技术指导，帮助企业能够顺利

抢单出货。

“绵竹是个能产优质五粮浓香型白酒的

好产区，我们坚信我们能够把绵竹白酒做好，

为绵竹的酒企服好务、引好路。”从蔡磊坚毅

的眼神中，记者读到了一位绵竹酒业引路人

内心的坚定信念，一股“行必果、战必胜”的豪

情壮志。

水井坊总经理危永标在 6 月 5 日召开的

股东大会上表示：“截至目前，白酒销量环比

在逐步恢复，4 月比 3 月好，5 月比 4 月好。如

果疫情形势持续好转，预期下半年白酒消费

需求会有一定复苏，但可能要到中秋国庆才

会有更明显的变化。”

对于经营目标，公司在会上透露，争取

2020 年的营收及净利润与 2019 年基本持平。

2019 年公司实现营业收入 35.39 亿元，同比

增长 25.53%；实现归属于上市公司股东的净

利润 8.26 亿元，同比增长 42.6%。营收和利润

再创新高。

稳定价值链

危永标表示：“疫情暴发后，水井坊是最

早与所有门店及经销商保持紧密联系的厂家

之一。公司向经销商和供应商提供的措施包

括帮助渠道解决现金流问题，降低考核压力，

帮助终端拉动动销，保持价值链稳定等”。

“疫情期间，我们关注到行业龙头品牌都

在采取严格的措施，稳定价值链。2012 年发生

的通过大幅降价积压中端品牌的历史应该不

会再次上演。公司的首要任务也是保持产品

价格稳定，将社会库存维持到健康水平。”危

永标道。

对于白酒行业的发展，危永标认为，从短

期来看，存在极大的不确定性：白酒是一个高

度依赖聚集型社交消费的品类，这次疫情导

致的保持社交距离、聚会和宴席的管控，使得

白酒最为依赖的社交场景和聚集式消费在年

后几乎消失。截至目前，看环比进度是在逐步

恢复的。而从同比情况来看，常见的白酒消费

场景中，小型商务和亲朋小聚的自饮场景恢

复要快一点。但另一个重要的场景，宴席特别

是大型宴席目前恢复仍然较慢，一是由于各

省对大规模聚集和宴席的管控并未彻底放

开；二是消费群体对聚集的心理顾虑。如果疫

情形势持续好转，预期下半年白酒消费需求

会有一定复苏，但可能要到中秋国庆才会有

更明显的变化。

从中长期来看，危永标认为白酒行业的

基本面依然向好：“我们预期消费和基建投资

将成为推动经济增长的主要引擎，消费升级

趋势的长期基本面仍然存在。另外，白酒行业

整合加快，集中度提升。疫情加马太效应的叠

加会进一步加速白酒行业的整合，这为全国

性知名白酒企业的扩张带来利好，可以进一

步赢得区域性中小规模酒企的市场份额。”

对于能否完成 2020 年的经营目标，危永

标表示，将争取最好的业绩。

夯实次高端产品矩阵

2019 年，水井坊营收和利润再创历史新

高，市场份额进一步提升。“稳健的业绩成长

反映了公司期望在次高端及高端板块始终保

持快速成长的愿景。”危永标道。

产品布局方面，2019 年水井坊加码次高端

价格带，夯实次高端产品矩阵，实现对优势价格

带进行饱和式占领。一方面，有序推出了“水井

坊井台丝路版”“水井坊臻酿八号禧庆版”“水井

坊井台珍藏”三大战略单品，并辅之以一系列广

告投放、宴席推广、邀请名人打造话题性公关事

件等营销组合拳，实现了对更多消费者的圈层

渗透，同时也为高端产品的起量和培育提供了

更大上升空间；另一方面，精准补强江苏市场，

推出满足当地消费者口感需求的“三甘三柔”

“水井坊井台 12”，并辅之以密集的媒介投放、

精准的数字媒体互动等营销活动，拉开了公司

深耕核心市场的序幕。

市场拓展方面，水井坊持续贯彻“蘑菇战

术”，着力区域拓展。2019 年，公司继续着力区

域拓展，一方面，在部分省份成功开拓一批高

潜力市场，并取得较好业绩；另一方面，充分

关注分销网络的拓展，有效布局高净值人士

销售网络。在具体市场开拓上，公司持续贯彻

“蘑菇战术”，聚焦有业务优势的核心市场，精

耕细作，深度挖掘核心市场潜力，提升市场占

位，借此带动周边市场发展。

渊据叶中国证券报曳冤

水井坊总经理危永标：今年业绩可望与去年持平

从“一潭沉寂”到热火朝天
———记四川绵竹产区的“坚韧”与“重生”

心态和状态上的

变化，让四川绵竹产区在坚韧

中获得了重生。6年时间，同样在困

难面前，绵竹酿酒人从主观能动性上

实现了全面的提升，这个产区的精神面

貌发生了翻天覆地的变化，这也正是笔者看

好这个产区成为世界知名产区的主要依据。

产业政策的放开，对于懒惰者无疑于火上

浇油、加速灭亡，但对于积极向上者，

压力只会成为他们前进的动力。在

这一点上，笔者仿佛看到了绵

竹产区美好的未来。


