
高沟牌
高沟特曲

度数院39%vol
香型院大曲浓香型

生产厂家院江苏省涟水高沟酒厂

G窑R官荣评分院87.5
G窑R酒评院酒液无色透明，窖香较

浓郁，有粮香，入口较醇甜，爽口，较绵

顺，回味长，尾较净，具有浓香风格。

重岗山牌
双洋特曲

度数院53%vol
香型院大曲浓香型

生产厂家院江苏省泗洪县双洋酒厂

G窑R官荣评分院86.5
G窑R酒评院无色透明，酒香较纯正，

入口醇甜较柔和，落口较绵爽，后味较

干净，酒性温和，回味长，具有浓香风格

典型性。

香泉牌
汤沟特液

度数院38%vol
香型院大曲浓香型

生产厂家院江苏省灌南县汤沟酒厂

G窑R官荣评分院86
G窑R酒评院酒色清澈透明，香气较

浓郁，入口绵甜，较醇厚，酒体较干净，

余味较短单一，具有浓香风格典型性。
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广告

姻 枣核儿

一出道就是 C 位、经销权要靠抢、高溢

价回购引发又一波抢购热潮……，细数这一

年，梦之蓝手工班在超高端白酒市场烙下深

深的印记，不仅快速入局，且顺利占据塔尖位

置。业内人士表示，随着白酒行业新一轮黄

金发展周期的到来，未来高端将成为酒企的

核心战场，而梦之蓝手工班的快速崛起，或将

悄然改变高端白酒的竞争格局。

站在金字塔顶端，手工班靠什么？

随着洋河股份在高端市场的布局发力，

蓄力多年的梦之蓝近几年大放异彩，以绵柔

健康的品质成为新一代精英的选择，并与

茅台、五粮液形成稳固的“茅五梦”

高端白酒格局。在维持高端格局

的同时，梦之蓝在超高端悄悄

“变局”。相较以前飞天茅台

一枝独秀的局面，梦之蓝手

工班的出现，犹如一把尖

刀，捅破了原有的平静，

令超高端白酒市场发生

了微妙的变化。

在超高端白酒的赛

道上，这个才出道一年多

的优等生，迅速站稳脚跟，

与茅台并肩，成为今年以来

超高端白酒中成长最快的品

牌，连业内人士都不禁感慨“后

生可畏”。

白酒江湖向来厮杀激烈，想要站

在金字塔顶端更是绝非易事，梦之蓝手工班

是怎么做到的？

“稀缺”，这是梦之蓝手工班的主打牌，这

也是做超高端酒的必备条件。据了解，梦之

蓝手工班是洋河老工匠与天地同酿，创造的

稀世珍酿，是一款超高品质的绵软美酒，“三

老两多

一少”

的 特

点，决定

了它的稀

缺性。所谓

“三老”即百

年以上的老

窖、20年的老酒

和传统的老工艺。

“两多”即黄酮类、核苷类

营养物质多，这些健康物质具有明显的保肝

护肝、抗氧化、抗肿瘤、增强免疫等鲜明特点。

“一少”即数量太少，洋河虽然拥有行业最多

的窖池数量，但其中只有 2.8%的窖池能够酿

出，高度的稀缺性决定了手工班无法实现大

量供应，目前，它的经销权都需要靠竞价拍卖

才能拿到手。

其次，就是品牌力，在中国人的酒桌文化

上，高端酒水是地位、身份的象征，也是对客

人至高的礼遇，满足的是面子需求，高端品牌

在一定程度上是这个阶层的另一种“符号”，

近几年，梦之蓝深深契合时代主旋律，始终与

大国大事同在，彰显出新时代精英的君子风

骨，完美融入了新时代精英的生活方式，成为

他们生活交际中不可缺少的白酒品牌。

再次就是保值增值能力强，近期，梦之蓝

宣布在全国范围内对产品实施回购政策，结

果又引发了一波抢购热潮，不少消费者表示，

梦之蓝手工班是投资收藏的绝佳目标，手工

班认可度高且存量稀少，随着时间的推移，其

增值空间和收藏价值将进一步增强。

一年之间迅速入局，手工班凭什么？

截至目前，洋河官方暂未透露手工班近

一年的销量，但据知情人士透露，如果 2017
年算是“小试牛刀”的话，2018 年“销量成绩

相当喜人”。

白酒具有深厚的历史文化底蕴，品牌价

值极高，具有稀缺性，也正因为此，超高端白

酒市场具有较高的品牌壁垒，一般白酒品牌

很难打入。但梦之蓝手工班短短一年内就迅

速入局且稳站塔尖，真的是“轻而易举”吗？

在业内人士看来，这种加速度背后，是不

着急的洋河“毛竹理论”的又一次淋漓体现。

洋河内部有个“毛竹理论”，大意就是毛竹开

始几年长得很慢，实际上是在扎根，后面就长

势凶猛，只要根扎得深，就会长得猛。近几年，

洋河一直在深度布局“梦之蓝”品牌，不断崛

起的梦之蓝始终与大国大事同行，成为高端

场合指定用酒，此外两度入选央视国家品牌

计划，成为飘香全球的文化名片，而手工班这

款洋河“不惜代价”放大招打造出来的超高端

战略产品，无疑是“梦之蓝”品牌毛竹效应破

土的最尖端“30cm”，它的快速成长看似偶

然，其实也是发展必然。

高端白酒量价齐升、资本市场高潮迭起、

停货涨价大潮波澜壮阔……，无数是市场还

是资本，各种信息都在反馈，白酒行业新一轮

黄金发展周期已逐渐被打开。不过，不同于上

一个黄金十年全面繁荣下的乱象横生，本轮

周期主要表现为名酒的盛宴，高端市场将成

为未来白酒行业竞争的核心战场。梦之蓝手

工班的崛起是梦之蓝品牌上升的一个缩影，

它的快速成长正在冲击原本的超高端品牌格

局，而日益激烈的竞争也将加速高端品牌的

优胜劣汰，如果不能精准把握市场需求的变

化，以务实的产品来占领市场，那么优势将难

以持久，虎视眈眈的梦之蓝手工班不会放过

任何一个冲顶机会。

白酒，这个中国传统文化下的产物，正是

一代代口传心授，才以实物展现到今天。酿

酒人也好，品牌的缔造者也罢，都在思考如何

让这份产业凝聚传递下去。在行业发展的当

下，时代早就不再局限按部就班，更多元的思

想冲击下，如何让传统产业得到新生？

7 月 16 日，稻花香酒业公司 2020 经销

商年会在武汉市东湖宾馆隆重举行，值得注

意的是，这是稻花香酒业首次走出大本营到

省会武汉召开企业年会。

2019 年作为稻花香奋进“131”目标的首

战之年，战绩如何备受关注，其实，早在 2018
年 7 月，稻花香就主动变革、创新发展，将前

一年 7 月 1 日至次年 6 月 30 日作为年度考

核期；在坚定白酒主业的核心发展思路下，确

保 2021 年公司年销售清样 10 万件、活力型

300 万件、珍品一号类 1000 万件，确保公司

年销售收入突破 100 亿元。同时，今年 1 月，

稻花香武汉市场全面启动的“323”战略，而

“武汉模式”也将作为样板模式在全国进行推

广，“立足武汉、辐射周边、走向全国”成为稻

花香的发展基调。

“131”目标实现开门红！

成功，是因为有正确的方向，而稻花香取

得的这些成绩，让我们不禁对“少帅”蔡开云

充满了好奇。近两年来，无论是新思想的冲

击，还是酒厂掌门的更替，都不可避免的将酒

二代的话题推向了大众视野。父辈光环遮掩

下，被冠以的都是“谁的那个谁”。兢兢业业

恪守父辈的传统，开启新的篇章成为很多接

棒者的愿望与奋斗目标。

很多人孩提时代提到最多的事，大概是

“我的父亲怎样怎样”。而蔡开云传承的是父

亲蔡宏柱“三个人三口缸”的创业故事，这正

是如今稻花香数典的源头。难能可贵的是，

当接过父辈的旗帜后，蔡开云依旧能延续稻

花香的传统，同时着手创新，让这个“丰收时

刻”的经典，绽放新的稻香。过去的一年中，

蔡开云率领稻花香人，围绕实现“131”目标，

开拓拼搏，用他自己的话来总结，“有四点起

到了至关重要的作用”：

第一，2019 年，稻花香酒业公司将全国

41 家营销分公司划分为七大片区，通过细化

任务、责任到人，精细化的运营让稻花香对市

场的管控更加有力；

第二，组织开展全员竞聘上岗和高层领

导施政演讲，构筑人才高地；

第三，围绕品牌内涵做文章，聚焦文化概

念，提升品牌高度。目前已经形成清样、原浆、

活力、珍品四大核心系列组成的品牌集群，产

品线层次清晰、优势互补。产品垣品牌的双驱

动让稻花香“越跑越快”；

最后，强化渠道建设，夯实市场基础。值

得注意的是，除了常规的市场动作外，稻花香

还创新实施“武汉 323 模式”，“立足武汉、辐

射周边、走向全国”，武汉的“323”模式成为公

司“131”目标的助推器。

数字是业绩考核的唯一标准。在蔡开云

的领导下，过去一年，稻花香酒业经营业绩产

值同比增长 65.83%，销售收入同比增长

3.88%，利税同比增长 18.78%。

蔡开云在经销商大会上指出：夯基垒台，

实施“三个转变”战略落地千钧力，明灯指航

方向清。紧紧围绕“131”目标配置资源，重新

定义经营理念，不断优化管理机制，全面疏通

人才脉络，强化层级传导、横向联动、基层落

地，打通战略传导执行的“最后一公里”。转变

经营理念，以服务诠释价值。从“以市场为中

心”向“以消费者为中心”转变，树立“为消费

者服务”的经营理念，把为顾客创造价值作为

企业决策、行动的出发点和落脚点，通过精诚

服务和价值创造，不断提升消费者满意度、忠

诚度，推动稻花香在消费者主权时代抢占市

场制高点、掌握发展主动权。”

短短一年间，在主流产品销售上，稻花香

清样销量同比增长 27.29%，销售额同比增长

40.94%，稻花香活力型销量同比增长 37.1%，

销售额同比增长 34.82%。珍品一号类销量同

比增长 10.05%，销售额同比增长 11.51%。夺

取了“131”目标首战之年的开门红。

在蔡开云的规划中，漂亮的“开门红”瞄

准的最终目标无疑是冲刺百亿。年度目标的

实现正是为稻花香未来的发展保驾护航，稻

花香人要用自己的实际行动为下一步集团

发展部署添砖加瓦。刚刚在武汉召开的全

国经销商大会上，公司副总经理、营销总经

理、各营销副总经理、东方奇事业部分公司

经理分别上台与稻花香集团董事长、稻花

香酒业公司董事长、总经理蔡开云签订责

任状。围绕 2020 年任务目标，公司营销总

经理罗贤强带领营销公司各大区负责人、

分公司经理庄严誓师，坚决执行公司战略，

加快落实顶层设计，推动产品提档升级，全

力以赴冲刺百亿。

馫香出世，打造新品类高地

在前述内容中，广泛提及的“131”目标，也

是稻花香酒业三年核心目标。根据稻花香酒

业“131”目标要求，到 2021 年，稻花香酒业将

确保年销售收入突破 100 亿元，其中，实现年

销售清样 10 万件、活力型 300 万件、珍品一

号类 1000 万件，进一步为振兴鄂酒品牌贡献

智慧和力量。

按照蔡开云的设想：“131”目标完成之

际，稻花香酒业不仅仅将晋身“百亿俱乐部”，

清样和活力型将成为区域超级大单品，珍品

一号则将成为全国畅销的超级大单品，“稻花

香”将彻底“香遍全国”。不仅仅是规模，从影

响力来看，稻花香酒业也正在构筑自己的“护

城河”。自从 2008年稻花香活力型酒在宜昌

市场正式与消费者见面至今，经过 10 年的

“打磨”，该款产品已成为稻花香中高端产品

中的一款战略单品，也是稻花香推进“131”目
标的核心产品之一。

而在当前，白酒行业激烈竞争之下，品

牌、文化、包装、产品、香型创新速度大大加快

的背景下，蔡开云的创新无疑也体现在产品

上。全国经销商大会上，稻花香酒业极具中

馫国风的中国 香型白酒“山水风”系列发布，

让这家湖北白酒企业再次以创新香型定义者

的身份，建立了属于自我的赛道。发布会上，

乐山、乐水、乐风三款产品隆重亮相。仁者乐

山、智者乐水、行者乐风，产品以稻花香馫香

型白酒为内核，一品三香独具特色。

馫香型是稻花香历时六年，在全国首创

的白酒生产工艺。馫香型产品兼具清香酒的

醇甜自然、酱香酒的丰满细腻、浓香酒的浓郁

醇厚，而目前的稻花香，也已经是华中地区最

大的白酒生产酿造基地。以品质立命的稻花

香在产品品质方面做的努力不仅仅只有这

些，2016 年 12 月，一则消息引起行业关注，

稻花香酒业公司易强、明聃、屈蓉、朱金娥 4
名技术人员以优异成绩获得国家一级品酒师

资格，公司国家一级品酒师已达 13 人；2017
年 12 月，稻花香成为国内第一家酒类质量国

优和酒类安全品质双认证企业；2018 年，稻

花香酒业公司荣登“中国轻工业信息化百强

企业”。在“智慧稻花香”理念的引领下，稻花

香目前已经形成清样、原浆、活力、珍品四大

核心系列组成的品牌集群，不断推进企业创

新驱动，提质增效，迈向百亿。

由此看，稻花香酒业未来的发展会越来

越“香”，蔡开云治下建立了方向自信和活力

自信的稻花香酒业帝国，正在加紧通过凝聚

经销商活力和加速自身的创新，来加速这一

目标的实现。

全新征程，稻花香再起航

坚守传承，致力创新，雷厉风行，“少帅”

蔡开云执掌帅印短短 500 多天的时间里，将

鲜明的经营风格与性格注入了这家长江之

畔的白酒企业，让名酒稻花香再度引发全行

业的关注，并获得高度评价。稻花香集团党

委书记、终身名誉董事长蔡宏柱表示：“蔡开

云上任以来，做的决策很多我都非常认可！”

相信在蔡开云的带领下，稻花香也将开启一

个全新的征程。一年多来，稻花香的变化是

巨大的，白酒主业在集团整个业务营收中的

比重不断提高，同时，继续发挥稻花香原本的

营销“金网”优势，“立足武汉、辐射周边、走向

全国”，一级代理商、二级批发商、终端零售网

点等不断扩张，着力拓宽了酒店、团购、宴席

等渠道的市场份额。从乡镇企业，到中国企

业 500 强；从金网工程，到燎原战术；从蔡宏

柱，到蔡开云……以品质、品牌和营销立足的

稻花香酒业，从未让市场和业界失望。

渊据叶中国酒业曳冤

超高端白酒的角逐，
洋河梦之蓝·手工班成新标杆

“稀缺”，这是梦之蓝手

工班的主打牌，这也是做超高

端酒的必备条件。据了解，梦之蓝手

工班是洋河老工匠与天地同酿，创造

的稀世珍酿，是一款超高品质的绵软美

酒。一出道就是C位，引发又一波抢购

热潮……，细数这一年，梦之蓝手工班

在超高端白酒市场烙下深深的印

记，不仅快速入局，且顺利占

据塔尖位置。

蔡开云：消费升级，稻花香如何香飘全国


