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富贵人家·

富贵吉祥紫砂壶

产地院河北·邢台·金百家酒业

酒精度院42%vol
香型院浓香型

酿造原料院高粱、小麦、大米、小米、

枸杞、酸枣、金银花

G窑R官荣评分院73
年份指数院0.5
原浆指数院1
甜爽度院1
G窑R酒评院创新产品，精神可嘉。独

特的浓香酒香气与金银花香相伴，使得

此酒在香气上略胜一筹，但平庸的口感

让它失色不少，味怪异，酸涩味浓，若味

上再完善丰富些，定能增色不少。

漂流瓶·友情瓶

产地院河北·献王酒业

酒精度院38%vol
香 型院浓香型

酿造原料院 高粱、小麦、大麦、豌豆

G窑R官荣评分：74
年份指数院1
原浆指数院1.5
甜爽度院3
G窑R酒评院 此款酒还是有一些可圈

可点之处。虽然酒的放香不够优雅，但若

隐若现的多粮香气和底窖香气也为此款

酒增添了不少色彩。香气比较靠后，有沉

重感；酒体结构还是比较适中，突出干

净、利落、爽口，香与味搭配都还算比较

协调。

汾阳王酒兰花·

十五年礼盒升级版

产地院山西·汾阳·汾阳王酒业

酒精度院50%vol
香 型院清香型

酿造原料院高粱、大麦、豌豆

G窑R官荣评分：77
年份指数院2
原浆指数院3
甜爽度院1.5
G窑R酒评院无色透明，大曲清香白酒

风格明显，香气让人感觉酒液清香纯正，

略带糟香；品其味，甜而爽净，一清到底，

毫无牵绊；如果你有幸得了此酒，不妨再

储存一下，让酒内微量成分再融合，应该

还会有惊喜。

■ 云酒团队

一个月内，三个时间点，三个省份，汾阳

王年中工作总结会基本围绕一线经销商展

开，这也反映了经销商在汾阳王发展战略中

的重要位置。

会上，汾阳王酒业销售总经理靳利生发

言时表示，疫情期间，汾阳王系列酒受疫情影

响较小，并出现了产销两旺的局面。他同时透

露，下半年，汾阳王要围绕“实现一个转变、实

施三大聚焦、抓好三项提升”的思路开展工

作。

一个转变

靳利生表示，一
个转变，即经销商

由单一的流通渠

道，向线上线下

统筹发展的多

渠道运营 模

式转变。

具 体 来

看，一是每个

市场经销商要

拓宽流通经营渠

道，在原有客户基

础上做下沉、拓增

量、稳基础，扩大网点

和市场占有率。

二是适应当前形势，综合时

代发展，经销商要自建直播平台，拍摄短视频

进行宣传、销售。

可以看出，针对下半年的渠道拓展，除了

在传统流通渠道进一步深耕发力之外，汾阳

王对实现线下线上融合提出了新的要求。

行业普遍认为，在渠道碎片化、细分化、

专业化的今天，线下主流渠道已经无法满足

酒水消费的多元化场景需求。与此同时，疫情

之下一系列线上渠道获得重视，直播、短视频

等线上新营销成为传统酒类渠道转型升级的

重要方向。

值得一提的是，在今年吕梁第五届名特

优功能食品展销

会上，汾阳市市

长吴晓东变身

“带货主播”，

边介绍汾阳

王酒，边耐心

回答网友们提

出的问题，帮网

友们砍价争取福

利，产品一上架就

抢购一空，销售额不

断攀升，为汾阳王直播

尝鲜做了一个成功示范。

靳利生早年就曾强调“新思

维”的重要性，他表示，“打败我们的不是别

人，颠覆我们的不是同行，甩掉我们的不是时

代，而是我们传统的思维和落后的观念”。

如今，随着汾阳王全面接入酒仙网、天

猫、京东、酒便利、1919 等大的酒类新零售平

台，打通线上与线下销售渠道，其走向全国的

步伐正不断加快。

三大聚焦

三大聚焦，指的是聚焦市场、产品和服

务。

市场聚焦，要求在每个市场聚焦资源，聚

焦费用，聚焦人力支持，全方位打造。

汾阳王从吕梁出发，逐步覆盖山西，如今

又在河南、内蒙古、河北、山东、陕西等省外市

场取得了重要突破。以河南市场为例，经过多

年建设，其已成为汾阳王省外布局的核心战

略重点市场。

靳利生表示，下半年，公司将以焦作、安

阳地区为核心，逐步实现全省市场全面覆盖，

在每个市场打造“十百千”工程———打造 10
家优质重点分销商，开展 100 场高品质、高规

格宴席推广及体验营销，完成 1000 家核心终

端网点的建设。

在产品上，公司将围绕时间陈酿、青花汾

阳王两大单品，突出一高一低两大重点，全面

放开百元价位盒装酒的市场自主开发权限。

汾阳王于 2016 年下半年推出高线光瓶

时间陈酿，被正一堂平台总监索少杰称之为

“中国高端光瓶酒的黑色传奇”。该产品目前

已在山西及周边省份全部上市，业内人士对

其今后的市场表现普遍看好。

2019 年，汾阳王推出青花汾阳王系列，将

其作为中高端产品的又一支重要力量。两大

单品的同步战略，将进一步扎实汾阳王高端

化步伐，夯实汾阳王品牌高端化的认知。

在市场投入方面，靳利生表示，公司将更

加聚焦基础工作，加强市场费用的投入管理。

具体来看，公司将市场费用与活动方向

聚焦在进店、陈列、品鉴等加强渠道建设、网

点建设、市场氛围营造等基础工作的落地执

行上。以此形成强烈的视觉冲击，提升汾阳王

品牌的关注度，将铺货率转化为动销率，进而

转化为市场份额占有率。

三项提升

此外，靳利生还提到，公司将在品牌市场

影响力、服务质量以及厂商系统竞争力方面

做进一步的提升。

一是通过推进品牌传播创新，提升汾阳

王品牌市场影响力。

在新消费时代，消费主导权从渠道商转

移到了消费者手中，“酒香也怕巷子深”成为

酒企经营需要面对的客观事实，在此背景下，

如何结合主流媒体，做好品牌传播显得尤为

重要。

汾阳王在提倡跨界营销、体验式营销的

同时，也鼓励经销商自建抖音、快手等自媒体

平台，以互联网思维引领创新发展。这无疑将

增强品牌宣传的多样化，引起共鸣传播与互

动，最终提升汾阳王品牌影响力。

二是强化“以客户和消费者为中心”的经

营理念，以变革之术带动服务质量提升。

随着消费者的需求越来越多元化、个性

化，对产品质量和服务质量也提出了更高要

求。对此，汾阳王将依托技术驱动，对市场做

进一步的精细化管理。

三是搭建“经销商赋能”平台，提升厂商

系统竞争力。

2020 下半年，公司将围绕“支持、传授、赋

能、助力”的理念，借助先进的管理工具和方

法，制定针对性的培训课程，帮助经销商解决

在转型升级中遇到的团队打造、制度优化、渠

道延伸等问题。

不难看出，汾阳王近年来的各类会议，都

将经销商置于中心位置，并将其作为企业加

速发展的“新动能”。未来，随着“厂商命运共

同体”建设不断推进，汾阳王又将在市场上

形成怎样的攻势，值得关注。

■ 张瑜宸

江湖，本就不缺侠之大义、仁者无敌的英

雄人物。而高手出招，未必就要血雨腥风，招

招致命，也可以四两拨千斤，伐谋诛心。在风

起云涌、各路势力交替崛起的酒业江湖上，总

有一些新声音，提出一股新主张，在喜乐哀愁

间，挥手自兹去。

说到葡萄酒江湖，似乎无人不晓西鸽。这

位扎根西北的后起之秀，用不到两年的时间

在鸽子湖畔建起一座酒庄。今年 4 月 19 日，

一场“谷雨会议”过后，庄主张言志在一个月

的时间里签约高达 2.99 亿元。

就在别人羡慕不已的时候，白酒界的老

友“新贵”———贵州醇也在同一时间将“改嫁”

过后的全新产品推向市场。新任董事长兼总

经理朱伟更是在 35 天内，累计签下年度销售

任务 5000万及以上的 8 家经销商。

一红一白，一北一南，看似不搭界，却都

出手不凡。

记者都曾专访过两位企业掌舵人。不得

不说，年岁相仿的他们，人生起点都颇高，而

处事之道又几近相似，在儒雅的外表下都裹

藏着一颗“离经叛道”的心。让记者不禁想起

金庸笔下的“北乔峰”与“南慕容”———一个集

众家之所长，一个善借力打力。

深种厚播

在《天龙八部》中，论实力，胆略过人、心

胸宽广、处事豪迈的乔峰绝对算得上顶尖高

手之一，不仅师从少林高僧和丐帮帮主，还练

就了降龙十八掌等多门武功绝学，足见其天

资卓绝，加上勤学苦练，年纪轻轻便崛起江

湖，执掌丐帮。

翻看张言志以往的人生经历，也可以说

是师出名门，少壮成名：本科毕业于西北农林

科技大学葡萄酒学院，又在法国波尔多二大

葡萄酒学院取得法国国家酿酒师文凭和葡萄

酒经济管理硕士文凭;不仅师从现代白葡萄酒

工艺之父 Denis Dubourdieu，还曾供职于法国

波美侯名庄———柏图斯。35 岁以前的张言志，

行走在波尔多各名庄间，感受着多重葡萄酒

文化、酿造及商业环境的碰撞与融合。直到

2011 年，他决定回国，开始打造属于自己的葡

萄酒商业帝国———创建北京酒易酩庄酒业有

限公司。

在之后的 5 年里，张言志和其团队把一

个全新的法国品牌罗纳皇冠，打造成中国进

口酒市场十大品牌;让中国成为南非酒王“戈

蓝酒庄”全球第一出口市场，并创下奔富 MAX
上市 15天销售 2000 万的奇迹……

“大品牌战略”让酒易酩庄从名不见经传

的葡萄酒销售公司在 2016 年迈进“亿元”俱

乐部。也正是这一年，张言志首次参加全国春

季糖酒会并立下 flag：“我们是行业新兵，没有

名，但大家以后一定会记住我们，因为我们一

定会变得很有名。”

时间从来不会辜负努力付出的人。

2019 年 4 月 25 日，国际权威酒业媒体

The Drinks Business 发布了一篇题为《西鸽酒

庄是中国的奔富吗?》的报道。文章中，又多了

一个新身份的西鸽酒庄庄主张言志坦言：“我

们会比奔富更好。”一时间，西鸽、张言志犹如

平地一声雷，名声大噪。

三年前的豪言壮语成为现实，但仍是壮

年的张言志却早已白发重生。对此，张言志

说，最起码可以自豪地对孩子说，她爸爸的头

发都是为中国葡萄酒事业而白的。

今年 2 月 14 日，朱伟致白酒行业的一封

公开信“火”了。但其实在另外一个社交媒体

平台上，还有一封公开信出自张言志，全文仅

500 多字，是写给合作伙伴的。

在信中，他用竹子的生长来描述西鸽的

发展：“每经历一次逆境就会形成一个竹节，

而竹节越多，生命力越强。”言之凿凿、情之切

切的文字中，难掩张言志的情怀———酿一瓶

宁夏风土的好葡萄酒。他祈祷在团队和经销

商的共同努力下，西鸽能长出漂亮的“小竹

节”。从目前的销售业绩来看，一切正朝着持

续向好的方向发展。

不疯魔 不成活

与乔峰齐名的慕容复，出身皇室姑苏慕

容世家，不仅面如冠玉、机警多智，还擅长反

转劲力的“斗转星移”。但他一生都背负着“复

国”的重任，先是要杀乔峰博名头好招兵买

马，后来又想做西夏驸马，不惜把青梅竹马的

表妹推进了枯井。最后又认段延庆为父，妄想

借助大理的力量圆他的皇帝梦……疯狂执念

的背后，是早已“入魔”。

尽管众叛亲离的结局注定他复国梦的破

碎，但金庸却成全慕容复活了下来。

从昔日与茅台比肩的“浓香大王”，到如今年

年亏损的地方酒厂，贵州醇到底怎样才能在

竞争灼热化的白酒江湖里“活”下来?朱伟用

行动告诉大家，不疯魔，不成活!
在今年情人节当天，多家媒体平台同时

发布《致白酒行业的一封公开信》。洋洋洒洒

5000 字，激情澎湃地描绘了一个 3 年销售 40
亿、5 年内上市、10 年打造成市值 2000 亿酒

业集团的宏大梦想。

朱伟甚至用自家园中扎根多年的矮小蔷

薇来比喻有些没落的贵州醇。“做好除草、

松土、施肥、浇水工作，小蔷薇也可以开出

繁花，长成大树。根深的植物不可小看，根

深的企业也不可小看———这就是贵州醇。”

朱伟写道。

对于走过 68 年风雨的贵州醇来说，的确

可以称得上是根深的植物。但根深一定就会

枝繁叶茂吗?
自 2012 年，维维股份以 3.57 亿元对贵州

醇酒业进行股权投资后，7 年间，累计亏损

3.16 亿元。亏损的“现实”，与今年下半年就要

实施 A 轮融资，增资扩股的“梦想”相比，到底

哪个会更骨感?不禁有人质疑贵州醇的“三部

进化曲”会不会只是朱伟一个人的“狂欢”

……

此后，朱伟以《贵州醇发展手记》的形式

持续自我报道，并在直播中豪言“未来没有省

酒，因为省酒没有未来。”从公开内部营销会

议到发表《六评“年份酒”》系列长文，再开设

《老酒杂谈》小品文到最终上市 5 款 100%真

年份老酒，一系列不按套路出牌的营销模式

和大胆、自信又犀利的言论，让贵州醇、朱伟

瞬间成为酒业新晋大 IP 并成功吸引了众多酒

业人士的加盟和关注。

6 月 13 日，朱伟在社交平台上发布消息

称，贵州醇已扭转此前 8 年亏损 3 亿元的局

面，5月不仅扭亏为盈，若计入预收款因素，实

际盈利预计达到 2000 万元左右。

相比 2000 亿市值的大目标，2000 万的盈

利着实微不足道，但不破不立，不止不行。在

一系列看似“疯狂”的创新模式带动下，贵州

醇已启程回归。

清朝名臣曾国藩曾说：“天下事，在局外

呐喊议论，总是无益，必须躬身入局，挺膺负

责，方有成事之可冀。”

对于张言志来说，唯一能卸下枷锁的方

式就是不断地折腾和持续的幻想。然后，在各

种折腾中寻到真正的自己，庆幸的是，他找到

了。而对朱伟而言，“虽耀俗眸，终未远到”的

触动或将伴随其一生。因为他和贵州醇的同

行，才刚刚开始。

但谁也无法不动容，因为他们心里有火，

眼里有光。踏着荆棘，即便有泪也不是悲凉。

看酒业江湖的新“朱张”

汾阳王加快市场全国化
“一转三聚三提”解决什么问题？

7 月 12-7 月 29

日，汾阳王酒业“迎艰克难，筑

梦前行”2020年中工作总结会，先

后在内蒙古准格尔旗、山西省洪洞县

和河南省修武县举行。汾阳王年中工作

总结会基本围绕一线经销商展开，这也反

映了经销商在汾阳王发展战略中的重

要位置。下半年，汾阳王要围绕“实

现一个转变、实施三大聚焦、抓

好三项提升”的思路开展

工作。


