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■ 杨仁宇 /著

第十九回
酒韵风华之杏花村秘史

术士钟情杏花村，神酿出世天下闻。
御定宫廷独一份，传承技艺共繁荣。

话说在大唐盛世，有一位名叫李淳风的

术士，他的智谋名动天下，上知天文，下知地

理，还能预知未来，深受皇帝的器重。然而，这

位术士却有一个鲜为人知的秘密———对美酒

情有独钟，尤其是产自杏花村的汾酒。

杏花村，宛如一个世外桃源，每年春天杏

花盛开，如诗如画，香气袭人。这里的汾酒更

是独一无二，以其独特的风味吸引着无数酒

客，被誉为“天下第一酒”。

故事得从公元 627年开始开讲。这年春
天，李淳风在云游四海的途中，偶然来到了山

西汾阳的杏花村。

这里风景如画，酒香四溢。他漫步在杏花

村中，感受着这里的宁静与和谐，如痴如醉。

当他路过一家酒坊时，一股浓郁的酒香扑鼻

而来，令他情不自禁地驻足品尝。

在酒坊里，李淳风结识了一位名叫刘明

的酿酒师傅。刘明身材魁梧，面庞红润，一双

眼睛闪烁着智慧的光芒。他酿出的汾酒香气

扑鼻，口感醇厚，声名远扬。李淳风与刘明一

见如故，两人开始共同探讨天地之道和酿酒

之秘。

刘明向李淳风详细介绍了汾酒的酿造过

程，从精选原料、蒸煮、发酵到勾兑、陈酿等各

个环节，都充满了匠心独运的技艺。

他还带领李淳风参观了自家的酒窖，里

面陈列着各式各样的美酒，每一瓶都承载着

独特的故事和历史。刘明给李淳风讲了好多

关于杏花村与汾酒的美丽传说。

李淳风细致观察着杏花的生长，细心品

味着泉水的甘甜，杏花村的每一个角落都留

下他的足迹。一次，李淳风梦到一位仙女告诉

他，每年杏花盛开之时，杏花仙子都会降临杏

花村，将仙露洒在酒窖中。这仙露蕴含着神奇

的力量，使汾酒更加醇厚甘洌。

李淳风从梦中惊醒，恍然大悟。原来，杏

花村汾酒的美味是上天的恩赐。他下决心要

将这段奇缘传颂天下，让更多的人领略到杏

花村汾酒的魅力。

一天夜里，李淳风察觉到即将会有奇异

天象发生，便邀请刘明一同欣赏。他们登上高

高的山岗，仰望着浩瀚无垠的星空，感受着宇

宙的神秘与宏大，他们沉浸在对星空的美丽

遐想中……。

突然，一颗璀璨的流星划过夜空，落在了

不远处的山坡上。两人被这奇异的景象所吸

引，决定一同前往探寻。

在山坡脚下，他们遇见了一位神秘少女，

名叫红拂。她身着红衣，面容姣好，眼神中透

着坚定与勇敢。

三人结伴而行，历经山路崎岖，终于找到

了流星陨落的地方。在那里，他们发现了一个

散发着七彩光芒的水晶球。水晶球的光芒温

暖而柔和，仿佛拥有着生命的力量。

红拂告诉他们，这个水晶球是刚才流星

的核心，是上古神灵酒神遗落的宝物，蕴含着

天地间的灵气。只要用它来酿酒，必定能酿造

出世间最美的酒。

然而，他们的发现引起了邪恶势力的觊

觎。黑暗之神派出手下抢夺水晶球，一场激烈

的战斗爆发。

李淳风施展法术玄妙莫测，刘明酒意笼

罩义愤填膺，红拂身形敏捷脚底生风，三人配

合默契，共同抵御黑暗势力。

关键时刻，酒神现身，赐予他们神秘力

量。他们成功守护了水晶球，并酿造出被人们

誉为“神酿”的杏花村汾酒。

李淳风回到京城，将神酿之酒举荐给了

刚问鼎天下不足半年的李世民，李世民抿了

一口，“啊，果真比之前的汾酒更有韵味！”并

当即将这神酿之酒定为宫廷唯一御酒。就此，

汾酒名声更为大噪，杏花村繁荣昌盛。

然而，“神酿”的盛名也引起了一些人的

嫉妒和觊觎。不法之徒开始试图仿制这款酒，

以牟取暴利。但由于缺乏真正的酿造技艺和

秘方，他们的仿制品始终无法达到“神酿”的

品质。

为了保护“神酿”的独特性和正统性，也

为了防止宝物被盗，李世民下令成立了一个

专门机构，负责监管酒的酿造和销售。这个机

构由一批经验丰富的酒匠和官员组成，他们

严格把关每一个环节，确保“神酿”汾酒的品

质和声誉不受损害。

同时，李世民也意识到，“神酿”的酿造技

艺是杏花村的宝贵财富，应该得到传承和发

扬。他下旨邀请刘明和其他优秀的酒匠入宫，

将他们的技艺传授给更多的人。这样一来，不

仅可以保证神酿的传承，还能推动酿酒技艺

的发展。

在太宗皇帝的重视和支持下，汾酒的酿

造技艺得到了广泛地传承和发展。越来越多

的人掌握了这门独特的技艺，杏花村的酿酒

业也日益繁荣。

李淳风、刘明和红拂三人也因这段非凡

的经历而结下了深厚的友谊。多年后，当李淳

风再次来到杏花村时，看到的是一片酒肆林

立的繁荣景象：酒坊里飘出阵阵酒香，孩子们

在街头嬉戏，村民们的脸上洋溢着幸福的笑

容。他一甩拂尘，喃喃自语道：“这杏花神酿，

不仅是一种美酒，更是一种文化传承，将流传

千古，繁荣万世！”

这李淳风的话，真的很应验啊！

欲知后事如何，请看下回分解。

渊待续冤

《杏花村外史》之第二季（连载之十九）

●李淳风给唐太宗李世民荐酒

姻 杨孟涵

演唱会，似乎成为大牌白酒在这个淡季

里调动消费者情绪、拉近消费者距离的一个

共同选择。从郎酒到泸州老窖，诸多一线名酒

纷纷在这个夏天推出声势浩大的演唱会，并

配合各种市场推广活动，在提升品牌声量的

同时，强化与消费者的链接。

日前，“神采飞扬·中国郎之夜”西安群星

演唱会于七夕佳节之际，在西安奥体中心开

唱。早在这场演唱会开唱之前，郎酒方面已经

开始宣传，“百万郎酒西安大品鉴”也在一个

月之前推出，7月至 8月，郎酒选择了西安市
上百家餐饮店，针对消费者推出免费品鉴郎

酒活动。

8月 17日晚，泸州老窖·国窖 1573“荣耀
盛典”群星演唱会登陆临沂大学体育场。这场

音乐盛会同样聚合了诸多明星，吸引了数万

观众参与。那么，在这一系列白酒品牌演唱会

的背后，主办方又有着怎样的考量？代表着什

么样的行业趋势？

首先，这成为品牌方与年轻一代消费者

的链接点，是企业文化与流行文化的有效结

合。（黑体）根据品牌方的说法，泸州老窖始终

不断探索中国白酒文化的创新表达方式，积

极构建品牌与消费者互动的平台，在跨界营

销、消费者体验等领域持续深耕，通过泸州老

窖·国窖 1573“荣耀盛典”群星演唱会，泸州老
窖以高质量音乐演出实现了品牌高强度露

出，有效拉动了市场增长，实现零距离触达消

费者。业内人士将这种品牌策划、冠名的演唱

会形式，称之为“白酒年轻化”的案例，看作是

白酒品牌积极拥抱年轻一代的标志，也将其

看作是一线名酒注重文化营销的成功案例。

根据活动方的数据，8月 10日在西安举
行的郎酒演唱会，共有 3万多人参加，联动西
安全城 1000万余人共同见证、触达线上 2亿
人围观，这样的品牌宣传力，对郎酒而言可谓

是人气爆满。

其次，选择在淡季举行，本身就有拉动市

场热度的意味。（黑体）传统上，白酒消费的旺

季集中于国庆、中秋双节，集中于元旦、春节，

而炎热的夏季普遍为淡季。在 2024 年的夏
季，名酒又普遍遭遇渠道压货过多的困境，因

而，在这个夏季寻找起爆点，就成为一些名酒

企业的现实需求。

最后，演唱会的聚合效应，不只让观众将

部分注意力集中在冠名品牌身上，更会带来

联动效应，带动地方经济与产业经济的发展。

（黑体）美国流行女歌手泰勒·斯威夫特在全

世界范围内的一系列巡演，给演出所在地带

来了明显的经济效应和影响，以至于其成为

一种经济现象。根据统计，泰勒·斯威夫特在

美国的巡演就可以带来价值高达 50 亿美元
（约 300多亿元人民币）的经济活动。2024年，
她在新加坡的六场演出预计将吸引超过 30
万来自新加坡及邻国的狂热粉丝，这些从全

世界各地涌入的粉丝，将给新加坡带来巨大

的旅游商机。

在中国，明星演唱会同样会带来消费热

度和巨大的流量。据报道，今年 5月在鸟巢连
开十场演唱会，仅北京一个城市，票房收入便

过亿元。演唱会作为行走的流量包，正成为促

进地方经济发展的新引擎。演唱会经济的火

热，带动了演出经纪公司的爆发式增长。企查

查数据显示，国内现存演出经纪相关企业

42.35万家，近十年相关企业每年注册量呈持
续增长态势，增速基本在 10%至 70%的区间
内，今年已注册 6.28万家。演唱会如此火热，
为何白酒类品牌更热衷于投身其中？

实际上，作为消费类产品，白酒类产品如

今品牌化集中度更高。仅就宣传层面而言，一

线名酒普遍已经度过了“面向经销商进行招

商”的初级阶段，而迈入到“直面消费者”的高

阶阶段。在诸多文化营销模式中，演唱会具有

“直面消费者”“直面年轻人”的优势，这也成

为两者在这个夏天迅速合流的重要原因所

在。

日前，2024中国围棋甲级联赛常规赛第
10轮比赛在各主场进行，贵州仁怀酱香队自
成立以来，首次将主场摆擂仁怀之外，移师孔

子故里、运河之都的山东济宁，挑战世界冠军

唐韦星九段领衔的山西元工弘弈队。?此次黔
军主场比赛地点设在风景如画的“我家就在

岸上住”项目区，冠名“台河酒专场”，由贵州

省仁怀市酱香酒酒业有限公司联合齐鲁棋

院、机器人谷（北京）投资有限公司承办。与黔

晋之战同时进行的还有一场围甲联赛，即玲

珑轮胎山东队主场对阵上海聚申体育队。

鲁黔两队在上轮围甲中刚刚交过手，结

果客场作战的贵州仁怀酱香队以 3：1大胜玲
珑轮胎山东队，取得在山东比赛的好运气。本

轮黔鲁“兄弟”又在山东设擂，并肩战斗，分头

迎敌，不缺看点。

仁怀酱香队本轮的对手山西队实力不

俗，队中除了土生土长贵州人的世界冠军唐

韦星九段之外，还有韩国强力外援李昌锡九

段，其他两位出战队员分别是全国冠军王世

一八段和小将李昊潼六段。仁怀酱香队此战

出场的则是全华班，外援姜东润作壁上观，由

近来状态奇佳的陈梓健领衔，另有陈浩、沈沛

然和小将陈一纯出战。黔晋也是老对手，仁怀

队自去年亮帜以来，在常规赛、季后赛中三次

遭遇晋军，结果均取得胜利。此次他乡遇“故

知”，黔军目标自然也是希望在对方身上拿

分。

而在同一赛地举行的另一场鲁沪大战，

也将是本轮围甲的关注点。山东队本轮由世

界冠军范廷钰九段领衔，其余三台棋分别为

鋐亚运个人冠军许皓 九段、围甲多胜王伊涛

八段和新人周子弈五段担纲，主场作战势在

必得；而上海队则派出势头正劲的李维清九

段、王星豪九段“双子星座”，并由韩一洲八段

和黄明宇六段辅佐，目标也是在老山东身上

抢分。

黔晋对阵的这场围甲赛事，还得到济宁

市体育局、太白湖新区管委会、济宁围棋协

会、济宁教育局北湖度假区分局、太白湖控股

集团、快乐老家恒康住宅、德科瑞（山东）科技

开发公司等单位的大力支持。四支战队在同

一战场角逐，使得济宁赛场注定成为本轮围

甲关注的焦点。比赛在当天下午 15:30开始，
央视网、央视影音、CCTV奥林匹克频道三家
央视平台将并机直播，中国休闲体育台、网易

新闻、新浪棋牌、爱奇艺、哔哩哔哩等媒体平

台也将同步直播，现场讲棋嘉宾为鲁军主帅

曹大元九段。

孔子故里硝烟起，酒逢知己弈不归。此次

围甲大战有对手、有朋友、有美景、有美酒，一

场“棋逢对手”的纹枰大战即将上演，让人拭

目以待。

渊贵信冤

“冰杯”创造新潮饮
激活夏日消费方式

姻 刘问

这个夏天备受快消业关注的一个现象级

消费单品，一定是“冰杯”。作为消费爆品，“百

搭”冰杯正在撬起盛夏消费市场新潮流，并迅

速俘获这届年轻人。

近日，饿了么联合尼尔森 IQ共同发布
《2024 夏季即时零售冰品酒饮消费洞察报
告》，报告显示，近四成“冰杯”卖给了 00后。与
此同时，冰杯的热销对酒水饮料等高关联品类

销售也起到直接的带动作用，其中，搭配啤酒

等酒水饮料的外卖量同比增长约 300%。冰品
酒饮如何乘夏日旺季之势寻找更多增量，成为

值得社会广泛关注和商业探讨的话题。

“冰 +X”激活即时零售渠道
“冰杯配啤酒”外卖涨 300%

夏季高温下，酒水饮料在即时零售渠道

涌现出更大的生机活力。尼尔森 IQ数据显
示，酒水饮料 2023年夏季即时零售渠道销售
额同比增幅 14%，显著高于全渠道 4%。
报告显示，大暑前后，饿了么冰杯外卖量

同比去年增长 350%，饮料、冰品冷饮同比增
长超过 40%，冰品冷饮中的冰杯更成今夏解
暑新宠。此外，冰杯的热销对酒水饮料等高关

联品类销售起到直接的带动作用：啤酒、可

乐、纯净水等搭配最为热销，其中，搭配啤酒

等酒水饮料的外卖量同比增长约 300%。
“夏季酒水饮料在即时零售平台展现出

高于全渠道的活力。”尼尔森 IQ中国电商业
务副总裁杨英表示，“品牌方、线下商超、即时

零售平台饿了么等各方玩家为撬动生意增

长，打造了多种新型营销合作模式，一方面，

在即时零售平台创新玩法，提高转化；另一方

面，突破壁垒跨界合作，扩大生态边界，多重

策略齐上阵，为激活夏日经济发力。”

轻松“拿捏”年轻人
DIY冰杯酒饮成“新晋顶流”
对于品牌商家来说，即时零售渠道提供的

“冰+X”不止打开消费场景拉动订单增长，还带
来了更多目标消费者。数据显示，冰品消费中

一二线城市占比超过七成。以 7月为例，上海、
北京、杭州冰杯消费位列前三，深圳冰杯外卖

量同比增长超过 8倍，温州、哈尔滨、东莞、长
春和佛山等城市冰杯增幅也均超过 500%。

从人群来看，00 后的冰杯消费占比最
高，接近四成，其次是 95后，占比三成。报告
还根据细分市场需求将即时零售渠道的冰品

酒饮爱好人群划分为“祛魅新青年”“多元绽

放姐”和“小镇体验家”，为定位不同的品牌提

供目标客群参考。

例如，“祛魅新青年”，以一二线城市 18
岁至 30岁人群为主，夏季即时消费偏好为
“七分醉意尝人生”，喜好朗姆酒、利口酒、伏

特加、白兰地等；“多元绽放姐”则以 31岁至
50岁女性为主，即时消费偏好为红/白/桃红
葡萄酒；“小镇体验家”则为二线及以下城市

18岁至 30岁年轻人为主，夏季即时消费偏
好为白酒、啤酒。

由此可见，年轻人对于酒精的渴望，不会

随着天气变热而减少，更解暑的精酿啤酒以

及加冰的白兰地和威士忌，成为年轻消费者

夏季流行饮品。与此同时，DIY冰杯酒饮也逐
渐成为“新晋顶流”。在小红书、抖音、微博等

社交平台，“百搭”的冰杯酒饮收获了巨大流

量，不少消费者变身“调酒师”，热衷于研究冰

杯的独特玩法，冰杯+白酒+果汁，冰杯+威士
忌+饮料，各种 DIY攻略层出不穷。有网友评
论：限制你创造的不是口味，而是你的想象

力。万物皆可冰杯！

冰杯酒饮的流行，得益于其简单易行的

DIY特性，以及在社交媒体上的高分享度，使
得它迅速成为新晋的“流量密码”。

细分场景增长势能十足
“夜宵配酒”激活高潜流量

即时零售消费中，细分场景蕴藏的潜力

正成为品牌商家不可忽视的新机会，通过潜

力场景刻画，帮助品牌寻找场景机会和机会

人群，借助跨界、营销等手段，让品牌经营从

人、区域、渠道的维度，重新找到人群和生意

增长机遇。

例如，在核心宅家场景中，在“追求性价

比”与“追求自我愉悦”中不断平衡的消费者，

通过即时零售寻找到了自洽的消费方式，打

造出了属于自己的“线上酒吧”和“宅家水

吧”。以饿了么近日数据为代表，“酒+冰块+
饮料”搭配的外卖量同比增长 211%，“酒+冰
块”的外卖搭配订单量也同比增长 170%。此
外，适合搭配饮料的烈性基酒也赢得很多女

性的青睐。

受欧洲杯等热门赛事影响，今夏即时电

商平台“餐+零”的消费潜力被打开。欧洲杯期
间，饿了么凌晨酒水外卖量同比增长超过

40%。此外，为了让零售品牌和商家抓住“餐
零交叉渗透”的高潜流量池，今年夏天，饿了

么助力 1919、酒小二等酒类商户进驻到烧
烤、小龙虾等适合“夜宵配酒”的餐饮门店，并

通过专属会场消费者可以一键加购餐和酒。

业内人士认为，从今年夏天冰杯走红来

看，“冰+X”消费场景正在变得更细分，也充
满了机遇，冰杯火爆背后带来的快消思考是

产品创新、渠道创新、营销创新。尤其对白酒

企业来说，可以围绕各个客群的消费需求及

偏好打造不同的个性化消费场景，改善白酒

在年轻人心中传统消费的刻板印象。

“直面消费者、直面年轻人”
今夏品牌名酒推出声势浩大的演唱会

酒逢知己饮 棋逢对手弈
围棋甲级联赛仁怀酱香遭遇晋军老对手

结 婚 启 事
淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫淫
新娘吴璇与新郎张辰煊

于 2024 年 08 月 31 日正式
结为夫妇遥

特此登报遥
敬告亲友袁亦作留念遥


