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厚工坊型男必备

酒精度院53%vol
香型院酱香型

G窑R官荣评分院75
原料院水、高粱、小麦

年份指数院1
原浆指数院0
甜爽度院1.5
生产厂家院贵州茅台镇厚工坊迎宾酒

业股份有限公司

G窑R酒评院这是一款稍显中庸的酱香

型白酒，香气虽然有酱香，但香气偏淡，酒

体却欠柔和，较单薄，好在风格尚好。

地雷酒（窖行天下）

酒精度院52%vol
香型院浓香型

G窑R官荣评分院78
原料院水、高粱、玉米、大米、糯米、小

麦

年份指数院1
原浆指数院1
甜爽度院1.5
生产厂家院泸州市纳溪区窖行天下酒

类有限公司

G窑R酒评院此款酒从闻香来判断酒体

应该非常甜，而且有种腻感，口感方面，前

香过于暴躁，入口香气直往鼻腔串，味中

口感嫩香突出，有种嚼青草的味道，估计

是贮存时间较短的原因，还有很大的提升

空间。

爱奋酒流通版

酒精度院42%vol
香型院清香型

G窑R官荣评分院82
原料院水、高粱、小麦、大米、糯米

年份指数院1
原浆指数院2
甜爽度院1.5
生产厂家院韶山市韶山冲酒业有限公

司、韶山冲酒厂

G窑R酒评院此款酒稍显寡淡，风格稍

微偏离，不知是否是因为酒度的关系，使

得酒体水味显现，不过适合大口干杯，口

腔刺激性较小，醉酒程度会较低。

厚工坊厚工造物

酒精度院53%vol
香型院酱香型

G窑R官荣评分院78
原料院水、高梁、小麦

年份指数院1
原浆指数院1
甜爽度院0.5
生产厂家院贵州茅台镇厚工坊迎宾酒

业股份有限公司

G窑R酒评院这是一款在酱香型白酒中

属于中低档产品的白酒，酱香不突出，度

数虽高，却没能拥有饱满的酒体，相反略

显得单薄，后味还是非常干净，但回味时

间很短，属于酱香型中来得快、去得也快

的产品。

■ 李宇

二锅头正在成为这一轮白酒品牌全国化

的最大受益者之一。

“在牛栏山的带动之下，二锅头品类近年

来逐步迈出华北地区，成长为覆盖长三角、珠

三角、西部地区的泛全国化品类，推动二锅

头品类成为全国消费者认可和接受的白酒

产品。”有行业观察人士如此评价当前二

锅头品类在全国白酒市场的地位和普及

程度。

而卓鹏战略董事长田卓鹏也曾公开预

言：二锅头正在成为中国光瓶酒市场的引领

性品类之一，成为当前酒业最具诱惑力的赛

道之一。

随着牛栏山的全国化以及二锅头品类市

场规模的扩张，众多老牌二锅头企业也顺势

发力，共同推动二锅头品类这块“蛋糕”逐渐

壮大。而深入理解二锅头品类市场状况、开始

提出“更高端的二锅头”口号的一担粮无疑是

其中最具竞争力的品牌之一。

二锅头崛起，
优势与隐忧并存

二锅头崛起已然是当前中国酒业最为明

显的趋势之一，这一进程在近年来加速前行

的同时却也将这一品类的优劣势瞬时暴露出

来。

在北京一担粮酒庄有限公司总经理李嘉

阳看来，二锅头品类具有天然的全国化基因，

强烈的北京地域文化非常具有识别度且容易

为全国消费者接受。

不仅如此，二锅头品类属于大众酒，拥有

着悠久的历史，并且在他看来，“未来在光瓶

酒行业里，除二锅头及名酒的低端光瓶酒具

有全国化的可能外，其他品牌的光瓶酒将更

局限于部分区域或局部市场。”

但与此同时，二锅头品类的劣势也在当

前的市场现状下凸显无疑。

在深入研究二锅头市场发展历程和现状

之后，李嘉阳发现，当前二锅头品类的发展势

头固然较好，但仍然存在诸多待解难题。如：

产品层面传承有余而创新不足；消费者层面

认知固化（价格低、口感辛辣刺激等特点）；年

轻消费群体的培养缺失；贴牌产品众多，品质

参差不齐，消费者无法辨别质量的好坏，影响

品类的整体升级。

而其中，最为明显的非价格莫属。据了

解，当前在全国市场均有着不错表现的二锅

头产品仍以 15-20 元这一价格带为主，且其

毛利只有 50%不到，而这一零售价和毛利水

平却难以支撑企业为渠道提供充足的利润，

进而无法完成与渠道的共荣。

而这些因素制约着二锅头当前市场的良

性发展，同时也限制着企业和整个品类进一

步向上拓展发展的想象空间。

“在现有的二锅头，消费者认知中还属于

低价但不低质的认知。但是，如果二锅头需要

做价格带的升级还需要整个二锅头品类、品

牌共同的努力。把价格提升上来，目前二锅头

品类竞争主要围绕产品升级，品牌价值包装，

抢占更高价格带。这样二锅头整个品类才有

未未来。”在李嘉阳看来，传统二锅头存在的

诸多难题限制了当前二锅头品牌和市场的发

展，但同时也给予了一担粮等潜力品牌重新

塑造二锅头产品和品牌的机会。

“重做”的二锅头，
到底是什么样子？

受互联网、社会发展影响，当前的商业社

会正在不断被重塑，而消费群体也在发生急

剧的变化，这也直接催生出“所有行业都值得

再做一遍”这一经典论断。

毫无疑问，品类重做的核心在于品类洞

察、资源再分配和产品创新，而创立于 2013
的一担粮正在这三个维度上实现对二锅头品

类的“重做”。

“在过去 7 年中，一担粮一直在摸索中前

行，我们希望在产品、品牌形象、价格、消费群

体等多个维度都实现对现有二锅头品类的超

越，打造出属于一担粮的独有 DNA。”李嘉阳

将二锅头品类的重做划分为：产品拔高，夯实

品质，文化赋能，抢占更高价格带，培养年轻

消费群体，迎合当下着眼未来。

而实际上，截至目前，一担粮已经摸索出

一套完整且可行的二锅头再发展理论。

在产品上，一担粮对传统二锅头酿造技

艺进行精髓传承和大幅度创新。在传统配方

的基础上，加入苦荞麦、糯米等粮食形成独特

的五粮配比；引入双时发酵技艺，让总发酵天

数达 100 天，远超传统二锅头发酵周期，其酒

质更加醇厚、香味更加浓郁；以及双轮醇化、

13 道精滤、年份组合等方式，最终形成了一担

粮独特的 5A 精酿工艺。

在价格上，一担粮旗舰产品一担粮·怒放

的生命零售价为 38 元，在提供优质产品的同

时，极大的满足了品牌、渠道的利润需求，与

渠道合力建造出可持续发展的商业合作模

式。

在消费群体上，一担粮拓宽二锅头品类

原有的消费者，推动二锅头逐渐向中青年消

费者渗透。

在经营理念上，一担粮秉承着“酿一瓶经

销商愿意卖并赚钱的酒，酿一瓶消费者喜欢

喝的产品”这一理念，倾力打造与经销商、消

费者共荣共生的良性关系。

……

而这些仅仅只是一担粮“重做”二锅头理

论体系的部分内容。

“无论在任何时代，当下都在被曾经的历

史所影响。但这种影响力是有生命周期的，因

此要在大潮流中顺应时代发展，更要着重与

未来。一担粮这些年来无论是从产品差异化

打造、渠道运营、品牌理念等方面都在多方面

的突破固有观念，同时在消费者分析方面也

下足了功夫，因为我们深知一点，喝白酒都是

中老年人这种标签要撕掉，光瓶酒更要撕掉

廉价平民酒的标签，因为我们相信可以把光

瓶酒做的更高端，更有性价比而不是廉价，我

们将让消费者喝到更有品质性价比更高，颜

值更高的光瓶酒。”在李嘉阳看来，“重做”二

锅头的本质仍是为消费者提供极具性价比的

产品，这一点在任何行业或品类的商业规则

中从未改变。

在二锅头的上一个时代里，红星与牛栏

山竞相绽放，推动二锅头成为中国白酒消费

最为重要的选项之一，而在下一个时代，一担

粮希望通过自己对品牌、产品等要素的重塑，

成为“高端二锅头”时代的引领者。

■ 喻奇树

成立三年的川酒集团实现营收 258 亿

元，利税近 6 亿元的业绩，成为中国最大的原

酒生产供应商、中国最大的国优品牌运营商，

形成了川酒“6+1”发展新格局。能取得这样骄

人业绩，离不开川酒集团的灵魂人物、川酒集

团党委书记、董事长、总经理曹勇。

在 2020 四川十大经济影响力人物评选

中，曹勇荣登榜单，记者也特对其专访，以揭

秘川酒集团发展背后的故事。

谈发展秘诀:
不走“寻常路”
做中国白酒全产业链综合服务商

“川酒集团能够在短时间内实现跨越式

发展，主要得益于我们以酿老百姓喝得起的

纯粮好酒为企业宗旨，做中国白酒全产业链

综合服务商，团结带领广大中小酒类企业抱

团发展，走的是一条区别于名酒企的差异化

发展道路。”在谈到川酒的战略，曹勇如此表

示。

曹勇介绍，原酒是川酒集团的优势长板，

通过这几年的聚合、发展，培育打造原酒品

牌，全力推动“四川原酒”品牌化建设。川酒集

团 2020 年实现原酒销售 32.6 亿元，销售量达

7万吨，已经成为中国最大原酒生产供应商。

在原酒板块上，川酒集团充分发挥四川

原酒核心产区的优势，加强与区域之间的合

作，聚合了省内外酒企 260 余家，梳理优质窖

池 5 万口 ，其中 30 年以上窖池 2 万口，原酒

产能约 30 万千升，储酒能力达 60 万千升。

除去“六朵小金花”，川酒集团浓香型纯

粮原酒的产能、储酒和产值达全省一半以上，

占全国三分之一。

去年，川酒集团与山西杏花产区酒业集

团携手，在“浓酱双优”的基础上实现浓酱清

“三香齐放”，正式建立起三大主流香型白酒

的生产供应资源矩阵。全面推进原酒产业联

盟，统一质量技术标准体系，分产区、分香型、

分年份，建立起集合 12 种香型、128 类产品的

川酒集团原酒基因库，真正做到了“人无我

有，人有我优”。

“集团以基金公司、保理公司、融资租赁

公司等金融牌照企业为抓手，为原酒企业发

展提供金融支持，助推核心产区原酒企业高

质量发展。”

曹勇表示，川酒集团可以为中小原酒企业

发展提供技术攻关咨询服务和全方位的金融支

持，带动中小原酒企业抱团发展，共同做大做强

白酒产业。“可以说，川酒集团的原酒板块聚集

了产能优势、品类优势、质量优势、服务优势和

保障优势，这五大基石让川酒集团能够稳坐‘中

国最大原酒生产供应商’之位。”

在成品酒方面，川酒集团通过与全国各

城市白酒品牌合作，实施“一城一品花生战

略”，全面聚合具有一定“国民度”的品质好

酒，擦亮、复兴老牌名优产品，打造川酒品牌

矩阵，实现抱团发展，优势互补，合作共赢。

在销售终端领域，实施白酒营销创新计

划。一方面，创新川酒原酒销售模式，以房地

产商思维和金融思维进行原酒实体店运作，

持续扩大原酒的金融属性、投资属性和资本

属性；另一方面，打造酒类营销新零售模式，

“线上线下”双运行，开拓川酒线上销售渠道，

一键下单保障品质，推进营销新零售模式—

“酒仓”，建设“白酒中国”网络营销平台，建设

白酒品牌网格化销售体系，全力打造中国最

大的酒业营销平台，将全球好酒网罗其中，以

优惠价格让老百姓喝上好酒；同时，借助“一

城一品”战略，打造白酒品牌网格化销售体

系，建立起全国性的销售网格，在与区域合作

的同时，开拓区域市场，扎实推进四川好酒的

供应和销售。

谈白酒发展趋势:
未来不是某种香型天下，
白酒进入创新引领时代

对于当前白酒行业的发展趋势，曹勇有

自己的理解：“当前，白酒行业正处于一个快

速调整期，但白酒的未来不是某一种香型的

天下。白酒产业正开启一个以创新为引领的

新时代。”

川酒集团从宏观大局着眼，打造一条白

酒全产业链，整合优势原酒资源，形成名优品

牌矩阵，开拓酒类销售新渠道，以创新思维引

领集团战略，提升川酒集团品牌价值。

“白酒是一个讲究匠心传承的传统产业，

如今我们更讲守正与创新，我们传承古法技

艺，坚守固态酿造，严格按照医药级标准打造

生产基地但随着社会和时代的发展，用科技

赋能，保障好酒品质 。”

曹勇表示，川酒集团已经成为中国最大

原酒生产供应商，但产量只能决定市场覆盖

能力，川酒集团必须产量、质量“齐步走”，只

有二者双管齐下、齐抓共管才能赢得未来。

2019 年 3 月，川酒集团组建了由 3 名院

士领衔的川酒研究院、白酒专家委员会，拥有

国家级白酒评委 20 名，国家首席白酒品酒

师、一级品酒师 60 名，酿酒大师、酿酒工程师

50 名；川酒研究院作为产学研培”一体化的科

技创新平台，设立了生产技术中心、质量控制

中心、酒体设计中心，按照医药级标准建立原

酒生产质量体系、溯源体系和“浓酱清”团体

标准体系，为川酒品质发展提供科技赋能，让

四川好酒有了统一的品质标准，同时也为川

酒集团培养输出专业的行业人才。

谈未来蓝图:
实现“三最”愿景
迈入世界500强

“未来，川酒集团将通过 10—15 年的努

力，迈入世界 500 强行列，对标世界酒业巨头

英国的“帝亚吉欧”和法国的“保乐力加”，打

造贯穿中国白酒行业上中下游的全产业链，

带领川酒走出四川，花开全国、迈向世界。”

三年来，川酒集团在曹勇的带领下，致力

于“三最愿景”的实现———成为中国最大的原

酒生产供应商、中国最大的国优品牌运营商、

中国最大的酒类产品经销商。如今，前两个愿

景已然实现。川酒集团站在“十四五”新一轮

起点，会继续秉持“一辈子认认真真做好一件

事”的企业精神，提质增效、加快发展做强做

优做大集团各板块业务，争取用 5 到 10 年进

入国内酒业第一方阵，到 2025 年实现营收

500 亿元。

曹勇：走差异化发展道路 实现“三最”愿景

“重做”二锅头，一担粮的原动力

“重做”的二锅头，到

底是什么样子？随着牛栏山的

全国化以及二锅头品类市场规模

的扩张，众多老牌二锅头企业也顺势

发力，共同推动二锅头品类这块“蛋

糕”逐渐壮大。而深入理解二锅头品

类市场状况、开始提出“更高端的

二锅头”口号的一担粮无疑是

其中最具竞争力的品牌

之一。


