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G窑R官荣总评榜玉清香型品鉴

酒度院 62%vol
香型院大曲清香型

G窑R官荣评分院83.5
原料院水、高梁、大麦、豌豆

年份指数院3
原浆指数院3.5
甜爽度院3
生产厂家院 山西杏花酒业有限公

司

G窑R酒评院这款酒的生产成本应

该不是很高，但是在此成本中能够将

其做到清香正，酒体醇和、净爽，顺喉

已是不易，如若在调制过程中能增加

调味酒用量，酒体会更丰满完美。

酒度院58%vol
香型院麸曲清香型

G窑R官荣评分院84
原料院 水、高梁、大麦、小麦、

豌豆

年份指数院3
原浆指数院3
甜爽度院3.5
生产厂家院 北京顺鑫农业股份有

限公司、牛栏山酒厂

G窑R酒评院此酒扑面而来的酒香

令人浮想联翩，入口醇甜，刺激感不

强，但整体感觉酒体层次欠缺，酒体滋

味不够丰富，饮后尾净，无杂味。这款

酒实为酒中中品，既无明显的缺陷亦

无显著的优点。

酒度院67 %vol
香型院大曲清香型

G窑R官荣评分院75.5
原料院水、高粱

年份指数院0.5
原浆指数院0.5
甜爽度院1
生产厂家院 内蒙古宁城牧牛酒业

有限公司

G窑R酒评院此酒淡淡的清香中略

带糟香气，香气浓但不纯正，味道醇

和，但入口感觉味杂乱，缺乏明显的风

格特征，属于低端的大曲清香型白酒。

■ 何玲

近年来，新疆居民消费水平不断提升，随之

酒类市场需求逐步扩大。众多国外酒企因看好

新疆市场前景，纷纷涌入，并赢得一定市场份

额。面对激烈的竞争，新疆酒企该如何应对挑

战，在产业发展和品牌建设上更上一层楼？

酿酒工业大规模兴起
我国酿酒历史悠久，品

种繁多，从城市到农村，

从青年到老人，酒类消

费市场正呈现出扩大

趋势。

作为新疆本地

酒品，伊犁肖尔布拉

克酒业有限责任公

司所生产的白酒受

到了众多内地客商的

喜爱。

“我们的产品基本上

是依靠口碑宣传，在每年的

销量中，50%的产品被内地市

场所吸纳。”7 月 28 日，伊犁肖尔布

拉克酒业有限责任公司总经理姚军仪说。

新疆酿酒工业协会秘书长王莹介绍，新

疆与俄罗斯、蒙古国、哈萨克斯坦等八国接

壤，贸易往来密切，为新疆酿酒产业走向国际

化提供了便利的地理优势。同时新疆酒文化

源远流长，大碗喝酒的豪气形象已深入人心，

随着经济的大跨步发展，新疆酿酒工业已大

规模兴起，而且随着相关政策的不断开放，酒

类消费在我区市场份额中已占有一席之地。

新疆酿酒工业协会发布数据显示，2017
年，全区饮料酒总产量完成 61.07 万千升，其

中，白酒（折 65 度，商品量）6.81 万千升，啤酒

45.6 万千升，葡萄酒 5.24万千升。另一个主要

产品，发酵酒精（折 96度，商品量）3.42万千升。

新疆独特的地理优势，不仅造就了优质

的白酒原料，也为葡萄酒发展奠定了基础。

“葡萄酒三分靠种植，七分靠工艺，新疆

有得天独厚的地理资源优势，葡萄酒产业应

运而生，并且在国产葡萄酒中占有重要的比

重。这几年，新疆葡萄酒产业发展蒸蒸日上，

无论是在规模、产值还是效益上，都已超过了

白酒产业。”王莹介绍，“截至去年底，我区白

酒获证企业有 148 家，葡萄酒获证企业也有

100 多家，加上今年在建的葡萄酒庄，葡萄酒

企业可达 200 家左右。”

如今，新疆优质的葡萄品质，也吸引了张

裕、威龙等国内知名葡萄酒品牌企业在新疆

建立酒庄。

进口酒品消费增长快
记者在采访中发现，当前，越来越多的消

费者对进口红酒“情有独钟”。

乌鲁木齐市民张兰是红酒爱好者，每次

去口岸出差，都会专程去免税店购买进口红

酒。“进口葡萄酒酿造工艺好，而且酒的文化、

历史氛围浓厚，我喜欢尝试各国进口葡萄

酒。”7 月 29 日，张兰对记者说。

随着“一带一路”倡议的实施，在新疆，葡

萄酒进口已从传统的葡萄酒酿造国家法国、

意大利、西班牙等，拓展到新的葡萄酒酿造国

家美国、加拿大、阿根廷、澳大利亚等。

摩尔多瓦帝国酒业有限公司是将产品打

入新疆市场的外国酒企之一。

该公司新疆市场负责人徐乃江介绍，当

前，他们公司共有 36 款酒在新疆市场进行销

售，酒的价格在几十元至几千元不等。

“新疆消费者对外来产品的接受能力很

强，市场发展潜力很大。目前，我们公司的产

品在新疆市场的销售量每年以 30%的速度增

长。”徐乃江说。

新疆葡萄酒专家委员会主任、新疆农业大

学葡萄酒学院副院长杨兴元认为，近几年来，消

费者在选择葡萄酒时已经从过去单一地区分国

产酒和进口酒，到区分来自哪个国家的哪个产

区，到现在已经开始寻找最知名的酒庄。

伴随着激烈的市场竞争，疆内酒企也在

不断创新升级，力争打造与国外相媲美的葡

萄酒。

去年，新疆葡萄酒行业申请了 1400 多万

元的科技创新项目，用于提升葡萄酒品质。

吐鲁番葡萄酒产业协会秘书长张海军介

绍：“吐鲁番产区现在已经和法国波尔多、澳

大利亚南澳进行了联系和互动，并与中国酒

协会进行合作，将推进吐鲁番葡萄酒品质再

上一个新台阶，力争把吐鲁番产区打造成为

世界知名葡萄酒产区。”

“中国葡萄酒产区自然环境的复杂性在全

球居首，不同地区栽种的酿酒葡萄可以产生

不同的个性风格，产出的葡萄酒也独具特色。

近年来，一批国产葡萄酒企业、酒庄已经做出

了高质量的个性化产品，并得到了国内外消

费者的认可，具有不同地域特点的中国风格

葡萄酒产品群正在形成。”杨兴元表示。

品牌培育和服务力度待加强
面对酒企的增加、进口红酒的冲击，新疆

酒企应该如何应对？

王莹认为，当前，新疆经济效益整体趋

好，产品、渠道、商业模式等创新步伐加快，酒

行业应该更加注重优化产品结构、提升产品

品质和培养消费者的忠诚度。

“我们生产的葡萄酒品质在国内已经有了

知名度，在国内、国际举行的众多赛事中，新疆

葡萄酒也脱颖而出，先后获得了众多奖项。”王

莹说，“新疆原料优势已经建立起来，现在应该

注重提升品质和品牌效应。葡萄酒要有一定的

文化底蕴，新疆葡萄酒产业发展相对滞后，就

更需要在品牌和文化上下功夫。”

“酿酒产业的竞争越来越呈现白热化趋

势，品牌文化成为酒企制胜市场的‘利器’，品

牌的传播已上升到一定高度，已不再是一种

简单的时髦概念与营销手段，而是要与企业

文化产生共振共鸣，只有品牌塑造更加符合

自身企业文化的品格，才会进入更快的发展

轨道，才能使酒产业步入良性发展的道路。”

新疆酿酒工业协会副理事长、新疆伊力特实

业股份有限公司总经理陈双英认为。

西北农林科技大学葡萄酒学院客座教授、

葡萄酒CMO品牌营销课主讲人郭明浩表示，消

费决定需求。新时代的到来给了酒类产业一个

最好的坐标———满足人民对美酒的需求。消费

者不但需要酒更美，还需要服务更好，这就要求

企业为消费者提供最真诚的服务。

“目前，随着酒类营销模式的创新、互联

网+的出现，酒类营销业态已发生巨大变化，

‘酒巷子 ' 被拆掉了，传统流通渠道与新型互

联网渠道进一步整合，流通体系与服务体系

加快融合，多渠道提供服务格局正在形成。新

疆酒企应大力推进数字营销和精准营销，积

极建设线上线下为一体的新的营销体系。”郭

明浩建议。

■ 苗倩

“越来越没有周末的概念了。我只看重大

区会议时间、拜访经销商的时间安排等。”已

过而立之年的王洪水马不停蹄地奔走在市场

一线，他说，要用拼搏书写关于“我们”、关于

酒、关于青春、关于奋斗的故事。

现任北京小铭堂酒业有限公司董事长的

王洪水有过在部队摸爬滚打的经历，他自诩

为“踩在父辈的肩膀上开启创业生涯”。

王洪水的家乡在河北省徐水区张华村，

自古便有刘伶访张华的故事。他的父亲是河

北张华酿酒集团公司董事长，公司的主要品

牌是张华酒，是区域名酒。

从部队退伍后，王洪水回到家乡，与父辈

一起经营自家的酒厂。

前些年，王洪水召集了几个从小玩到大

的好兄弟，共同投资成立了北京小铭堂酒业

有限公司，“与中老年人的消费理念和消费倾

向相比，现在年轻人的消费行为已经有了颠

覆性的变化。父辈们卖酒要迎合受众对白酒

选择重香、重味的倾向，而我们，要与消费者

产生共鸣，就要重情怀。”

从洗瓶工干起
家里有酒厂，王洪水从小就耳濡目染，看着

工人们下料、蒸酒、取酒……一道道生产工序，

像纪录片一样深深地嵌刻在了他的脑海中。

“先到车间刷瓶子，从最基础的做起。”从

部队退伍回家，王洪水得到了父亲这样的安

排。

“起初并不理解，现在想来，那几年有些浮

躁，觉得空有一身本领没处使的感觉。酒瓶在

灌装前需要进行严格的清洗，到生产一线历

练，恰恰是我磨练性情、积累经验的一个必经

阶段。”

在车间里，王洪水与师傅们一起工作，看

到了他们几十年如一日的扎实工作，再看到

经过自己的手生产出的产品走向市场，王洪

水的心里浮现出莫名的自豪感，对企业、对产

品也产生了更多的情感。在接下来的日子里，

王洪水与师傅一起酿酒、向师傅请教如何品

酒，尽管儿时刻录在脑海中的酿酒工序还是

会一段段播放出来，但王洪水在与师傅的交

流学习中，才真正地“知其所以然”，“特别宝

贵的学习经验就来自于生产一线”。

时至今日，王洪水依然会经常向老师傅

请教、探讨酿造工艺，“我们酿出的酒并不差，

这点品质自信还是有的。”但是，如何把好品

质说出来，成为了后来王洪水思索的关键点。

创立小铭堂
近几年，小酒市场异常火爆。江小白的表

达瓶已经成为了小酒市场的样板之一，还有

泸州老窖的泸小二、郎酒将歪脖郎升级成为

的小郎酒、还有沱牌推出的沱小酒等，小酒市

场大有兵家必争之地的态势。

“不少小酒品牌打出定位高端的战略，这

是消费升级和消费迭代双重作用的结果。在

王洪水看来，小酒市场迎合了年轻人聚会“喝

少一点、活络气氛”的酒饮需要，而且定价一

般不像中高端酒那么高，一般让年轻人可以

接受，更具消费的“安全性”。

在坚持品质的基础上，酿造年轻消费口

感的小酒，就成了王洪水创立小铭堂的初衷。

“沿着父辈的足迹，踏踏实实酿好酒，打造适

合年轻人消费需求的小酒，就成为了我们共

同的目标。”

“我们组建了一支精锐部队。”王洪水在

谈及创业队伍时，无不自豪地表示，“小铭堂

创作团队平均年龄 32 岁，是以传统白酒生产

企业管理团队为班底，加入了新媒体、互联网

大数据、现代物流、建筑设计等其他行业的资

深从业人员所组成的，所有成员都是多年的

朋友关系，团队运行氛围和谐、活跃，产品研

发能力较强。”

兄弟同心，其利断金
时至今日，王洪水也经常奔波在市场一

线，拜访经销商、听取来自一线的反馈意见，

这与创业期的一件事情分不开。

公司刚推出产品打市场时，由于产品销

路没有完全打开，市场接受度不高，一时间动

销产生了困难。毕竟，小酒的推广模式与传统

产品相比有一些不同。

面对个别投资伙伴表现出心灰意冷的倾

向，习惯了打硬仗的王洪水先是在会上振振

有词地批驳了悲观情绪，激发大家携手共进

的进取心。同时，一头扎进市场一线，与业务

经理一起拜访经销商，拿下动销较好的餐饮

渠道，激励大家一点点地铺货、一步步地前

行，并大力发展在线销售，向年轻群体这个核

心阵地要销量。

在群策群力下，公司充分利用微信营销，

通过推出“参与微信游戏比赛，凭积分送酒”

以及“赞助公益活动，转发朋友圈点赞”等形

式，不断增加小铭堂的曝光度，通过新媒体运

营增强品牌的知名度和美誉度。仅仅 2017 年

年底一个月时间，在河北保定地区的微信销

售就取得了相当好的成绩。

除了微信营销，小铭堂靠着比较新颖的

设计理念和市场定位取得了线上线下比较不

错的销售成绩。

尤其是经过 2017 年秋季重庆糖酒会和

2018 年春季成都糖酒会两役，聘请专业团队

设计的展位在展会上受到广泛关注，会后招

商情况比较理想，现在拥有省级代理 5 个、市

级代理若干，短期内迅速发展，线下半年销售

额就已超出原定计划。

发展实体经济，仍是酒业的根本
网络时代，信息渠道多样，茅台、五粮液

等领军企业纷纷推广自有电商平台，天猫、酒

仙网、京东等在线售酒也做得风生水起。尽管

自己公司的微信销售额也取得了突破性的增

长，但是在王洪水看来，线下经销商、实体店

仍然是酒业发展的根本源动力。

一个国家经济发展离不开实体经济的支

撑与科技的创新，在酒业同样如此。全国大大

小小的酒企数量上万，但是一提到“品牌”，大

家熟悉的就那么几个。不少人认为，现在做品

牌越来越难了。而在王洪水看来，酒类品牌的

打造，仍大有文章可做。随着消费升级和消费

迭代的到来，一批 80 后正成长为中产阶层的

中坚力量，抓住他们的消费偏好和品牌喜好，

依然有广阔的市场空间。

“小铭堂在包装设计上，更接近于极简的

北欧风格，瓶身采用纯黑色磨砂质地，酒瓶借

鉴传统的酒壶形状。而黑白的主色调，传递出

个性化的产品表达。”王洪水说，这也是“小铭

堂”始终坚持“给的再多，不如懂你”理念表现

的外化形式。

中华名酒第一村
杏花窖藏原浆
二十年陈酿

百年牛栏山
清香白酒
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王洪水：小酒的大空间

新疆酒产业欲“更上一层楼”

随着经济的大

跨步发展, 新疆酿酒工业

已大规模兴起, 酒类消费在新

疆市场份额中已占有一席之地。

众多国外酒企因看好新疆市场前

景,纷纷涌入。面对激烈的市场竞

争, 新疆酒企不断创新升级,力

争在产业发展和品牌建设

上更上一层楼。


