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Weekly oenopoetic ———酒诗系列之一百五十二

姻 快讯君

今年的疫情，食、宿、行、游、购、娱 6 个产

业在所有行业中受影响相对最大，其中酒吧

夜场等娱乐场所，在完全禁止营业的几个月

时间内，面临倒闭的不在少数。即使在 4—5
月，全国除武汉以外的各地酒吧已经恢复营

业，酒吧行业元气大伤，需要时间回归正轨。

事实上，笔者今天要谈的并不是酒吧，而

是另外一个、与酒吧有一定的相似、有着古老

的历史文化、作为酒业场景体验生态载体的

酒馆。据笔者市场走访发现，疫情虽然重创了

几乎所有酒吧，但对有一类酒馆却并未产生

多大的影响。

那些印象中的酒馆
中国的酒馆文化，历史悠

久，古代的酒肆、酒楼、酒坊

等都是酒水消费的场所。发

展到现代，正如日本当代

作家村上春树认为，如

果一个城市没有愿意

开小酒馆的人，那这

个城市无论多有钱，

都只是一个内心空虚的

城市。如今酒吧、酒馆文

化的盛行，简单粗暴，这里

是年轻人恣意玩闹的天堂。

事实上，大多数人印象中的

酒馆，就是酒吧。

当初一首《成都》带火了成都的

小酒馆。笔者走访发现，在成都充满文艺与现

代气息的大街小巷里，隐藏着无数的酒馆。成

都的酒馆以中式鸡尾酒馆为主，近两年，鸡尾

酒市场火热，结合到酒馆中就诞生了一批以

成都“贰麻酒馆”“七堂酒馆”“隔壁子”为代表

的例子，这类酒馆酒具以及饮用方式、出品方

式的特点，装修风格的古色古香，民族风、以

及颇具武侠情结以及时代与潮流结合而成的

“网红”特色，成为成都打卡地之一。

这一类酒馆相当于日本的居酒屋。

据中研产业研究院发布的《2019-2025 年

中国酒吧行业市场前瞻与未来投资风险预测

报告》统计数据显示：2018 年我国酒吧行业规

模约 451 亿，数量约 6.02 万家，比 2017 年的

5.63 万家增加了 0.39 万家，主要分布在以北

京、天津为中心的环渤海地区和以上海、江浙

为中心的长三角地区和深圳、广州为中心的

珠三角地区。

以上这类酒吧式酒馆，是酒水终端消费

的主要渠道之一，当然不仅限于白酒。而还有

一类酒馆，则是完全以白酒为主的中式酒馆。

这类酒馆充斥着古代的建筑特色，古色古香、

客栈式的装修，背离闹市，可以是在胡同里，

可以是在城郊处，酒馆安静处在富有文化气

息的小院里，给人一种大隐于市的感受。

而这类酒馆的创始

人，都是在酒业里风雨飘摇

十几年、甚至二十年的老玩家，在酒水

市场上摸爬滚打数年之后，沉淀了对白酒不

一样的理解，也以酒馆的方式开始了自己对

做酒的突破。从以下两个案例中，我们可以发

现，当大家都在说酒商难、越来越难的时候，

多数人对酒商转型泛泛而谈，突破传统，到底

该怎么做？

酒业不可能只是“名酒圈”
如果一个经销商拍着桌子、斩钉截铁地

给你说：“卖酒赚钱。”那他肯定是茅台经销

商。但能拿到茅台酒入场券的，毕竟是少数。

可以看到，自 2017 年五粮液提出将品

牌、品质和渠道作为未来发展的三大核心战

略进行推进，同时提出“百城千县万店”工程；

洋河规划推进新江苏市场战略，即省外打造

455 个县区级重点市场的战略，一线名酒加强

了对市场和渠道的管控能力，具体表现在市

场下沉、组织强化、终端打造、消费培育四个

方面。尤其在茅台提出加强直营之后，名酒对

经销商的职责削弱非常明显。

另一方面，在行业激烈的竞争下，常规

化、标准化产品越来越不能满足消费者个性

化、稀有性的需求。厂家与渠道在竞争的同质

化中挣扎，特别是对地方酒企和经销商来说，

要寻找既能满足消费者需求，又具有差异化

产品的新出路，并不是那么简单。而通过多数

人的经验来看，做名酒不是唯一的出路，名酒

的核心是品牌。

尤其当白酒行业进入挤压式增长的阶

段，打造自身品牌占一席之地，成为了越来越

多酒商的不二选择。笔者认为，酒业不应该只

崇尚“名酒圈”。

而能够做到品牌、场景、产品一体化的，

以酒馆为承接载体，既主打产品、又强化文化

内涵，贵州慢醺酒业有限公司打造的“慢醺酒

馆”是一个值得参考的案例。

“慢醺”是一个酒馆，是一个产品，更是一

个品牌。2017 年，“慢醺酒馆”面世。据笔者了

解，慢醺酒馆分为两块，一是慢醺酒道馆，以

酒喝文化为核心的体验，全国共分布 32 家；

另一个则是慢醺酒馆，以餐为主，以酒为辅的

经营模式，目前已在全国开设 13 家，功能性

齐全。“慢醺酒馆”，融合了“餐、酒、会”融合场

景营销模式，实现了“私服专家”的升级概念。

酒业人不一定非要钻“酒圈子”
真正让笔者关注到这一类酒馆，更主要

的是因为聚集在酒馆里的人。本次酒馆市场

走访，笔者主要深入了解了河南地区的酒馆

生态，这也是目前酒馆模式中极具代表性的

一类。他们最出彩的点在于：跨界圈层营销。

说到圈层营销，白酒行业并不陌生，作为

白酒传统的主要渠道之一，圈层营销至今仍

是许多产品的渠道。白酒行业与其他行业的

联动性很大程度上直接影响了白酒的发展。

几年前，白酒跨界圈层营销成为一种新生的

营销模式，通过这几年不断的完善，白酒跨界

营销可以说更加趋于整合、资源聚焦，形成了

圈层“1+1>2”的效应。

对于圈层营销来说，在圈子内的每个人

要有参与感是非常重要的一点。上述提到的

“慢醺酒馆”在发展初期就坚持做跨界和合伙

人制，聚会各行各业、各方面的资源，进行有

效的合伙人的资源转化。

河南那些年实业有限公司落地的“520 那

些年小酒馆”项目由县级市延伸到乡镇，旨在

打造城镇空间站。

520 酒馆的经营模式很有意思，以加盟为

核心，每一个酒馆以平台的方式做圈层营销，

脱离了基础性的一些白酒方式，这种模式的

核心是让更多人参与进来，合伙人一起来运

营酒馆。

通过酒馆的例子，我们能够看到跳出传

统的酒圈子，即使不去终端铺货，就靠整合酒

行业外的社会资源来做酒，同样可以做得精

彩。这种模式的核心在于“谁圈我，我圈谁”，

逻辑上不难理解。

从这一点来看，酒馆是个很不错的选择。

下酒零食成新卖点
“一酒一菜”仍需专研

姻 贾淘

近日，一家英国公司专门给不同的酒类，

设计了专属的下酒饼干，四种口味的产品可

与英国所有受欢迎的酒精饮品进行搭配。而

这与在国内消费市场“独领风骚”的下酒零食

产品———花生米，形成了鲜明的对比。

随着年轻一代成为消费市场的主力人

群，更为轻松与多元化的“小酌自饮”模式，逐

渐成为新的饮酒文化。年轻消费群体更注重

享受多层次味觉体验的饮酒风格，对于搭配

酒饮的下酒零食，也提出了新的品质需求。

业内人士指出，“一酒一菜”的概念或成为

未来食品企业转型、助力酒业营销的新卖点。

新酒饮文化带来新需求
艾媒咨询数据显示，国内拥有庞大的酒

饮消费体量和消费规模，2019 年 1—11 月，

中国白酒、啤酒销售收入分别为 4927.4 亿

元、1466.2 亿元，同比增速 19.9%和 18.3%。另

一方面，酒类消费群体也逐步年轻化，2019
年中国白酒消费者平均年龄为 37 岁，而啤

酒、洋酒、葡萄酒的消费者平均年龄为 34 岁，

80 后、90 后逐步成为酒类消费的主体。

随着全民健康意识与消费品质的提升，

适度饮酒、注重饮食搭配成为日常饮酒的新

模式。不少年轻消费者，将饮酒视作减压、放

松的晚间休闲项目，美酒佳肴的聚会也变成

了一人一杯的小菜小酌。

在国内知名互联网公司从事法务工作的

郭女士对记者说：“紧张的工作结束后，喝一

杯葡萄酒可以舒缓工作上的压力。但是，啃着

泡椒凤爪，喝着葡萄酒的画面实在是太尴尬

了，但市场上适合搭配葡萄酒、洋酒的零食真

的是非常少。”

口味单一 忽略味型搭配
7 月 10 日，记者在多家购物平台搜索

“下酒零食”看到，花生、豆干、卤味依旧是平

台销量的“前三甲”。

在北京丰台区一家大型超市的散装零食

区，销售人员向记者介绍，现在像蟹黄瓜子、

油炸花生、风味豆干、泡菜酸笋等小包装咸味

零食产品卖得很好，都是很好吃的下酒零食。

记者询问，有没有适合搭配葡萄酒或者洋酒

的零食产品。销售人员幽默的对记者说：“其

实，3 块钱一袋的豌豆脆，也并不耽误您喝 82
年的拉菲啊。”

然而，在专业餐饮人士看来，佐酒食品与

酒的搭配是非常重要的。

北京东三环某星级酒店西餐厨师李成信

在接受记者电话采访时说：“我们都知道不同

的餐食要搭配不同的酒饮，但其实也可以反

过来说，不同酒饮的味型设计也针对不同的

餐食。在现代的餐饮理论中，味型搭配是一件

严谨而复杂的事情。比如，甜度较高的酒适合

搭配清爽、咸鲜的菜肴，浓烈醇厚的酒则需要

搭配一些红烧、熏制的荤食。这么做不仅让酒

饮更加适口，体现出餐食丰富的味型层次，还

能够中和酒性，减少并缓解酒后不适反应。”

小众市场蕴含深度潜力
记者了解到，造成下酒零食产品单一的

主要原因是此类产品目前仍属小众产品。

北京大兴区留一锅食品企业负责人在接

受记者采访时表示，花生米之所以成为“金牌

下酒菜”主要是因为在国人的酒类消费中，啤

酒和白酒的占比最大，花生米是与之最匹配

的大众产品。专属下酒菜是一个相对小众的

冷门品类，产品属性过于专一，消费圈比较

窄，而且研发成本高、后续推广风险大。如果

味型把握不准，消费者也不会“买账”。

业内人士指出，“一酒一菜”目前虽然属

于小众消费品类，但是却蕴含着深度潜力。其

一，可以为零食生产企业拓展新的产品思路，

打破现有产品辨识度不高，缺乏差异化竞争

的固化局面。下酒零食可以考虑针对女性和

男性的不同体质进行产品研发，或者根据中

老年人低盐、低脂、低糖等健康诉求进行研

发，甚至可以借鉴药食同源的理念，研发属性

寒凉与热性的下酒零食；其二，可以为传统酒

业注入新的营销亮点。国内众多酒企可以此

为发力点，针对自身酒品特色，与零食企业跨

界联合，打造专属零食产品，并与本品牌酒类

进行捆绑式销售。比如，喝二锅头吃老北京棋

子酥，喝川酒吃巴蜀小酥肉等。这些营销组合

不仅迎合了消费者的时尚消费和品质升级需

求，还能够通过制造话题，带来产品的网络流

量，给消费者增添了饮酒时的仪式感。

姻 峰航

提起手艺人，我们马上想到的是陶工、铁

匠、木匠等等，然而“手艺人”的定位是相当宽

泛的，所谓“三百六十行，行行出状元”，只要

娴于一技，都可以被称为“手艺人”。他们用双

手承载艺术，花样百般的材料在指尖跳舞，厚

实粗糙的手掌托起整件作品，手的力量在这

动静之间完美呈现。这双手或粗糙如麻布，或

干枯如树干，却能演绎出中国匠人的情怀。

人生有很多事急不得，你需要等它自己

成熟，自然而然的水到渠成。东书房酒的手艺

人是一群在茅台镇土生土长的酿酒人。在人

无三分银，地无三分平的云贵高原，他们的命

运基本上定格于成年以后，便入酒坊帮工，混

口饭吃再补贴家用，世世代代、祖祖辈辈如

此，唯值得庆幸的是，相比于面朝黄土背朝

天，酿酒有太多的乐趣，疲乏困顿时，喝一口

自己酿的酒，顿时口舌生津，劳累尽除。

十年学酒，十年酿酒，十年懂酒。30 余年

的酿酒生活，让这些东书房酒的老手艺人活

的更加透彻。我在与一位老酿酒人闲聊时，他

对我说：“人啊，不能孤独的活着，之所以要酿

出一滴滴的酒，是为了透过酒去告诉人家心

里的想法，眼中看世界的样子，所在意和珍惜

的。所以啊，这酿酒，酿酒，酿的就是自己，自

始至终不可替代的只有人，人的情怀、信念、

态度。就像那窖里的藏酒，看似相同，却坛坛

不同。”那一刻，我从他的眼中看到的是直达

心底的纯净。

白酒几乎伴随了中国人一生的成长，情

场、职场、商场、考场，几乎每一场都演绎在酒

中，人的成败、算计、感情也都在觥筹交错中

荡漾。“无酒不成席”，所有的社交关系都需要

酒的维持，所以酒在中国人的眼中是有着特

殊的意义。而随着几千年的酒文化发展，这一

路走来，喝酒在人们心中的地位不断变化，越

来越看淡喝酒的外在形式，放下了喝酒的附

加含义，而是把重点放在了喝酒的本身，注重

酒的品质，内心的感受，贴近自己的内心，从

而获得慰藉和解脱。

而这就与东书房酒不谋而合。作为一款

酱香型白酒，其香味细腻复杂、柔顺协调，酒

体醇厚，回味悠长。杯中酒香经久不变，空杯

留香经久不散。它不像烧酒那般浓烈，也不似

清酒那般寡淡。喝上一口，唇齿留香，即便是

不能饮酒之人，也能小酌一杯，既避免了酒桌

失仪，又能活络氛围。

很多时候酒桌之上，人们只是为了喝醉

而喝酒，味同嚼蜡。清醒之后，谈及喝的酒如

何时，可能心中除了恶心，没有别的想法，大

多数人想改变却无从下手，而东书房酒正是

为此而生。

“青梅煮酒论谁是英雄，对酒当歌叹人生

几何”，东书房酒喝的不仅仅是酒，更是文化

和情怀。作为一款独一无二的书房酒，品酒之

人会自然而然的被它酒中的宽厚、温度所感

染。让人们在酒桌之上不再是为了喝醉而喝

酒，更是友人之间的推心置腹，以诚相待。所

以这才是一款真的懂中国人，了解中国人的

无二之酒。

英雄酒
姻 畅怀

迎着清风，端着酒杯，就着月色下酒—这

是我们祖先一种比较精彩的活法，在这月朗风

清的氛围里，是没有理由不产生贤人骚客的，

李白的月下独酌、东坡的把酒问青天，酒成为

他们感情的发物，籍者烈气回肠，做着生命最

根本的追问，酒就喝出了味道，喝出了生命。

我心里一直这样认为，能与酒肝胆相照，

喝到旁若无人、荡气回肠的是一种境界，这种

境界适宜培育英雄。他们大气、豪壮、本质，烈

烈酒气烘烤出高洁不甘平庸的灵魂，他们永

远鄙视鸡肚小肠的平庸之辈。

鸿门宴上，项羽问樊哙，壮士，能再喝一

杯吗？樊哙仰脖畅饮。闯帐的壮士在生命的边

缘籍着酒与英雄搭上了桥梁，而项羽已酒为

镜看见了英雄的面目，惺惺相惜，即使是对手

是敌人又有什么要紧？关键是项羽从酒中看

见了自己的影子。那样的人曾经高山仰止却

是孤绝的。英雄的吸引力在于酒总引发他们

的多情，垓下之围时，英雄饮酒唱道，虞兮虞

兮奈若何？一个骁勇善战的完美英雄形象丰

富着世人的想象。大概是因为这些英雄们，酒

有着丰厚的底蕴，酒很容易喝出胸怀。

儿时的愿

在赶场天

炎热的中午

没有水喝

那时人们缺衣少吃无钱

读书时的愿

是刻苦的精神

上进的心

历尽了辛酸艰难

走出封闭的大山

工作时的愿

任凭你充满激情

创造了一个个佳绩

却没有你的位置

因为你不愿弯腰的铮骨

如今的愿啊

人到中年

你有经验有智慧

但看到的是失落

收获的却是希望

东书房酒坊的那些手艺人

酒馆里，有另一种选择

在酒馆里，我们

看得到，有一种文化正在苏

醒。这一类酒馆，可以被看作是

一个白酒体验中心，可以看作是一

个固定群体、释放圈层文化的场所，私

密性强、文化氛围浓厚，是传统酒商成

功转型的代表作，更是一件将酒融

入文化，既能从中看到历史的厚

重，也看得到现代文化进

步的作品。

酒典钩沉玉Wine Classic

跃州 金芮 摄影


