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白水杜康
国际金奖酒

产地院陕西·渭南·白水杜康酒业

酒精度院48%vol
香型院浓香型

酿造原料院高粱、小麦、大麦、豌豆

G窑R官荣评分院75
年份指数院1
原浆指数院1
甜爽度院1.5
G窑R酒评院 这是一款在浓香型白酒

中属于中低档产品的白酒，粮香中夹杂着

糟香，糟香似乎盖过粮香，给人带入一种

不愉悦的心境，论其味也带着焦糊味，但

入口味道醇和，总体欠净爽，档次不高。

白水杜康
鸿运当头

产地院陕西·渭南·白水杜康酒业

酒精度院52%vol
香 型院浓香型

酿造原料院 高粱、小麦、大米、糯米、豌

豆

G窑R官荣评分：80
年份指数院3
原浆指数院3
甜爽度院3
G窑R酒评院这款酒前香、后香被一股

陈中带闷的中间香味所压抑，整体放香不

佳，若是不习惯此种风格的酒友，饮之有

神似盛夏之时，久旱未逢甘霖，数度起云

放阴却一直没有下雨的沉闷之感。这款

酒的香味口感有别于其他浓香型白酒，也

许是陕派浓香的独特风格吧。

西凤酒·二十年陈
酿华山论剑

产地院陕西·宝鸡·西凤酒业

酒精度院45%vol
香 型院凤香型

酿造原料院高粱、大麦、小麦、豌豆

G窑R官荣评分：73
年份指数院1
原浆指数院1
甜爽度院1
G窑R酒评院此款酒瓶以华山为基调，

表达凤香型的起源与发展。此酒有着明显

的糟香香气，其香气欠缺自然，容易让人

产生有外添加香的错觉，其味整体较平

衡，回味较好，但与传统的凤香型相比还

有较大的差距。

■ 云酒团队

近几年，酒鬼酒在一条最适合自己的路

上加速前进。

2015 年中粮集团入主，开启了酒鬼酒的

新征程。此后，酒鬼酒逐渐形成以文化酒鬼为

价值核心，以馥郁酒鬼、生态酒鬼为价值支

撑，以“中国馥郁香型白酒标准制定者”为战

略定位，以“中国文化酒的引领者”为战略使

命，以“中国文化白酒第一品牌”为战略

愿景的战略体系。

长期以来，这套集品类、品

牌与文化为一体的战略，精

准利用了酒鬼酒最突出的

三大优势，仅从今年上半

年的表现来看，也明显

带动了市场的增长。

酒鬼酒 2020 年

半年报显示，公司实

现营收 7.22 亿元 ，

同比增长近 2%；净利

1.85 亿元，同比增长超

18%。其中内参系列营

收 2.79 亿元，同比增长超

75%。此外，经营活动产生

的现金流量净额、现金及现

金等价物净增加额分别增长超

91%和 185%。

数年磨剑
酒鬼酒完成自我“重塑”

中粮入主后，酒鬼酒在长期坚持的企业

战略引领下，在品牌体系、产品结构、价格体

系等方面进行了全方位的重塑。

在品牌上，首先是确立内参、酒鬼、湘泉

三大品牌定位，并确定了将内参打造成“中国

四大高端文化白酒之一”的目标；其次，通过

一系列持续的高端品牌营销和推广，公司不

断强化“文化酒引领者”的品牌高度，品牌形

象近年来获得极大提升。

在产品上，酒鬼酒聚焦内参酒、红坛酒鬼

酒、传承酒鬼酒三大战略单品，并向上衍生出

多款起着价值拉升作用的个性化产品。2018
年底内参酒销售公司成立以来，酒鬼酒高端

产品营收占比不断提升，在高端酒市场有了

强劲引擎。

在价格上，产品价格体系已经实现重塑，

全面导入控价模式后，公司核心产品历经多

次价格调整，目前内参酒已在高端市场形成

价格竞争优势。

与此同时，酒鬼酒在渠道拓展和市场布

局也找到清晰有效的路径，例如 2019 年实施

“终端建设年”，旨在推动营销转型，实现品牌

驱动；立足于湖南根据地市场，以内参酒打头

阵，推动高端化的同时也加速全国化。

而在企业内

部，公司今年完成体

制机制调整，同样也带来积极作用。

最重要的是，酒鬼酒在这一过程中推动

馥郁香国标立项，讲好了馥郁香的故事，让馥

郁香进一步成为其最核心的价值资源，在行

业内不断强化品类差异化优势。馥郁香成为

支撑酒鬼酒的原动力。

无论从哪一方面看，酒鬼酒近年来在其

企业战略下，已经有了清晰而完善的成长路

径。

高端酒、现金流大增
疫情下稳健发展

5 年来，在这样一条良性轨道上，酒鬼酒

营收从 2015 年的 6.01 亿元，一路攀升至 2019
年的 15.12 亿元，2020 年继续实现增长。

如果说连年增长的营收已足以说明酒鬼

酒的战略正确性，那么在疫情对行业造成冲

击的背景下，这份成绩再次证明了酒鬼酒的

增长力。

今年一季度，酒鬼酒实现营收 3.13 亿元，

同比减少 9.68%；净利 0.96 亿元，同比增长

32.24%。不少行业人士表示，二季度才是真正

检验企业实力的时候。

而从这份半年报来看，酒鬼酒在二季度

的表现，不但顶住了疫情带来的市场压力，还

令整个上半年继续维持正增长，净利润增幅

更突破两位数。

其中最为亮眼的，是上半年内参系列收

入 2.79 亿元，占据主营业务收入的 38.67%，

同比增长 75.15%，产品结构的高端化调整进

一步优化；华中区域作为主销市场，上半年实

现收入 5.37 亿元，同比增长 29.50%。

上半年，酒鬼酒经营活动产生的现金流

量净额为 2.33 亿元，同比提升 91.05%，报告

显示增长原因系销售商品收到的现金增加；

现金及现金等价物净增加额 1.48 亿，同比提

升 185.67%，增长原因主要为经营活动产生的

现金流量净额增加。

站在整个白酒行业的角度而言，今年上

半年能保持营收增长难能可贵，而能够交出

正增长答卷，与酒鬼酒数年来所锻造的成长

性密不可分。

两个“不变”，怎么干？

8 月，酒鬼酒是最活跃的企业之一，在 10
天内连续举办了三场重量级活动，为下半年

的市场发力奠定基调。

针对下半年的发展，报告显示，酒鬼酒共

列举了十项措施，其中有多项关系市场层面，

包括：加快年初确定产品规划执行落地，完成

产品的迭代升级，成功导入市场，并达成销售

目标；持续开展消费者活动，做好宴席活动推

广、品鉴会、产地游及旺季促销活动，增加消

费者体验，有效解决终端动销问题；坚定落实

优商计划，实现销售、管理、服务综合提升等。

8 月 12 日，在“酒鬼酒价值新发现暨酒鬼酒股

份有限公司优商计划启动大会”上，酒鬼酒表

示，将通过优商计划，建立一个厂家、商家、消

费者利益共同体，这是酒鬼酒在新的经济形

势下，提出的重要改革措施，致力于打造优商

体系，在渠道层面实现跨越升级。

当天，酒鬼酒公司党委副书记、副总经理

（主持工作）程军在会上表示，酒鬼酒将保持

两个“不变”：战略不变，目标不变，即长期发

展战略不会改变，年度生产经营、市场经销目

标坚定不变。

十项举措是为年度目标，而在长期发展

战略上，酒鬼酒还有两项“长远之计”。

其一，是酒鬼酒在半年报发布当天，宣布

将投资 7.79 亿元新建生产三区一期工程项

目，项目实施后基酒产能达 3000 吨/年，储酒

规模 16000 吨。目前酒鬼酒销量持续提升且

内参高端酒放量明显，扩大产能可谓未雨绸

缪。

其二是对馥郁香的持续推动，据相关人

士透露，馥郁香型白酒国家标准有望在今年

正式落地。此外，今年以来，酒鬼酒已在山东

等多地成立馥郁荟，加快对核心消费者的香

型培育速度。

近几年，酒鬼酒增长的不只有业绩，还有

资本市场、经销商、消费者对酒鬼酒的信心。

一次又一次拿出骄人成绩之后，酒鬼酒已于

无形中建立起稳定的品牌信任。

■ 凤凰

8 月 8 日，第三届中国工商首脑会议暨中

酒展主论坛在青岛盛大开幕，大咖汇聚，思想

交锋，这场高规格的主题峰会声势浩大地开

启了 2020 年第一场思想盛宴，也高度凝聚了

中国酒业的向心力，可谓万众曙目。

活动现场，大咖云集、座无虚席，劲牌有

限公司副总裁李晖以《守正与创新》为主题进

行演讲，分享了他对于变局与分水岭的几点

看法。

未来十年仍是蓬勃发展的十年

疫情确实带来了很多不确定性，带来了

很多的危机和压力，整个国际、国内形势发生

了很大的变化，作为酒水行业也受到了很大

的影响。

不过，今年下半年，各个酒企已在逐渐复

苏。内循环经济现在是一个热门的话题，未

来，内循环经济不管是大众化酒还是中高端

酒都是一个契机，我非常同意正一堂董事长

杨光老师的观点，未来的十年依然是我们酒

水蓬勃发展的十年，我相信我们在座的各位

都可以分一杯羹。

有储量才有陈酿 有陈酿才有质量

现阶段，整个国家都在畅谈怎么去变化。

我们如何去应对这场变局？怎样结合现在时

局的变化找到一条自己发展的路？这是所有

酒企以及我们在座的经销商都面临的一个重

要的课题。

我认为我们要坚守四个字：首先是守正，

其次是创新。

一个时代发生变化了，但是最根本的逻

辑是没有变的，做营销不外乎满足需求，我们

不能因外界发生变化，就打乱很多固有的节

奏，一个企业坚守、传承的东西一定要坚守下

去，把自己最本原、最本质的东西做好，这是

不忘初心。

作为企业来讲、作为劲牌来讲，我们牢牢

把守正放在第一位。正文化一直是树正气，走

一条往品质化发展的道路。

所以在守正方面，不管是外界有多大的

变化，我们始终要坚持两条，第一要坚持做

好我们的产品品质。劲牌在做品质方面是苛

刻的，甚至是吹毛求疵的，对品质的追求达

到了极端化、极致化。对于企业来说最根本

的是讲究酒的储备，我们有六大原酒基地，

在湖北有小曲清香酒基地，大曲清香酒基

地，在广西有米香酒基地，在四川宜宾有浓

香酒基地，在茅台镇有酱香酒基地，做这么

多酒基地，最主要的核心就是要把产品的储

量、原酒的储量做好，有了储量才有陈酿，

有了陈酿才有质量。

劲牌在研发方面也做了很多的工作，每

年我们拿出销售额的 3%拿出来做产品研发。

我们的优势是要做科技劲牌，做技术的创新

和引领，我们在这方面也做了非常多的突破

和创新，这是第一个守正。

第二个守正是要做差异化的价值，一个

企业、一个产品要有不同的差异化的特点，劲

牌主要是体现在我们是健康产品，始终围绕

着“健康”这两个字做文章，不管是我们的保

健酒还是白酒，这是一个品类的创新，始终围

绕以健康为核心做产品，这是关于守正。

坚持技术创新 首推毛铺年份匠荞

光有守正还远远不够，还要结合时代的

发展以及消费环境、品类环境的不同而做出

不断的改变。第二个就是创新，首先劲牌一定

是走技术创新的道路，始终坚持把我们的产

品做到极致。

除了大量的研发投入之外，我们与国内

外一些知名的大学、实验室，比如美国查尔斯

实验室、英国帝国理工、我们的江南大学、日

本的大阪大学等一流的院校开展合作，在整

个酿酒风味、健康饮酒、风味研究等等多项领

域开展合作，目的都是要做独特的具有劲牌

特色、健康的产品给我们的消费者。

像我们在保健酒方面，近期也做了很多

的创新，如果大家感兴趣可以到我们的展位

看到。白酒方面，我们做了年份酒，我们经销

商朋友和酒商朋友都知道毛铺苦荞酒，现在

在大江南北都在销售，苦荞系列是 80-200 元

以内的系列产品。

今年，劲牌推出了毛铺年份匠荞，这是在

苦荞酒的基础上加了更多的酱酒，一口三香，

典型的荞香型，清浓酱三香复合，按不同的比

例勾调。这个产品有三款，匠荞 10、匠荞 15、
匠荞 20。这个产品的上市是为了顺应时代的

变化，是我们的创新之举，毛铺物理层面是三

香复合，形成非常浓郁的荞香型。

精神层面，我们需要和平、更需要世界的

大融合。今天在座的有很多酒企，有做酱香

的、有做浓香的、有做清香的，所有的酒水都

有自己不同的特点，每个酒种也都有自己的

消费者，也有自己的粉丝，这都是合而不同，

这个世界千千万万种产品，千千万万种事物，

千千万万种理念和想法，不是哪一个是绝对

对的，都在自己的领域、自己的方位上有自己

独到的见解，这应该是丰富多彩的多元文化，

而不是一元文化，所以以我们的年份匠荞为

代表的毛铺荞香型是融合型的生活理念。

劲牌始终是敞开怀抱，以和而不同的精

神和理念来欢迎各位。

李晖：变局与分水岭下，始终将守正放在第一位

酒鬼酒：在一条最适合自己的路上加速前进

目标两个“不变”，

怎么干？酒鬼酒半年报透露十

项举措。针对下半年的发展，报告显

示，酒鬼酒列举的十项措施，其中有多

项关系市场层面，包括：加快年初确定产

品规划执行落地，完成产品的迭代升级，成功

导入市场，并达成销售目标；持续开展消费者

活动，做好宴席活动推广、品鉴会、产地游

及旺季促销活动，增加消费者体验，有

效解决终端动销问题；坚定落实优商

计划，实现销售、管理、服务综合

提升等。

产区概述

西北诸省，本来皆受陕西西凤酒的

影响，但由于地理因素和市场因素，很

多酒厂走向浓香风格，开发出浓香产品

系列；也有的酒厂受汾酒的制造技术引

导，不过这样一来，陕西凤香白酒反因

此而更加凸显其独特性。


