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当暮色浸染湄潭万亩茶海，落日余晖为

舞台镀上金边，民族音乐、流行音乐交替响

起，茶香裹着音浪翻涌，观众席灯光舞动，欢

笑声此起彼伏……

这是近日在贵州遵义湄潭举办的“汉酱·

非遗探中华（茶叶季）”启动仪式暨中国茶海

音乐节的景象。

可以想象，这些鲜活惬意的瞬间，在接下

来的漫长时光里，就像汉酱酒一样，将在每一

位嘉宾脑海中悄然沉淀，当茶海重归寂静，耳

畔仍会回响暮色里的茶酒交响曲，以及那句

纷纷脱口而出的：

“原来白酒也可以这么好玩，感受到了真

正的诗酒田园贵州！”

万亩茶海“变身”蹦迪现场

遵义湄潭，素有“云贵小江南”之称，这里

是中国茶业百强县之首，千年茶史文化瑰宝。

自唐代起，茶香远播，茶马古道驼铃回响，湄

潭茶以清雅醇厚书写传奇。

当湄潭遇上汉酱，这两颗黔北明珠便开

启了一场跨越时空的交流融合，给观众带来

了一场沉浸式喝酒、品茶的音乐盛宴，不仅能

欣赏茶艺、长嘴壶表演以及小提琴和萨克斯

演奏，还能体验乐队、街舞和合唱等精彩表

演。

西藏病人乐队，湄潭音乐人傅辉琳，中国

内地男歌手蝶当久、教海哗，抖音音乐人戴羽

彤，固态乐队轮番登场，《睡不着的夏天》《贵

州辣闯天下》《忘情水》《跨越山海来相见》《醒

不来的梦》《光辉岁月》等脍炙人口的歌曲精

彩演绎，让观众沉浸在音乐的海洋中，尽情享

受着每一个音符带来的震撼与感动。

湄潭万亩茶海秒变蹦迪现场，欢呼声、呐

喊声此起彼伏，荧光棒跟随音乐节奏挥舞，万

亩茶海化作沸腾的海洋。

在当下，“喝”不再是消费者的唯一诉求，

“如何喝得开心”成为品牌必须回答的问题。

这场在湄潭茶海间的春日音乐节，将白

酒文化转化为可感知、可参与的趣味体验，也

让汉酱在消费者的心中留下了会玩、好玩的

深刻印象，不仅成为了湄潭文旅经济的枢纽

节点，更借此放大了品牌声量。

茶酒共声
为非遗文化传承共鸣

自古“茶酒不分家”，两者都是中国传统

的文化符号，不仅是饮品，更是文化的载体、

历史的见证。在贵州，两者的联系更为密切，

都是贵州的特色产业，也是优势产业。

具体来看，二者同是非遗文化的重要表

达。

贵州产茶历史悠久，自唐代茶圣陆羽《茶

经》起，这里便是中国茶文化的重要源头。湄

潭翠芽，作为贵州茶叶的重要代表，色翠香

郁，味甘形美，是自然的馈赠，是非遗茶文化

的重要表达。

台酒酿制技艺则在 2006年就被列入首批
国家级非遗名录，汉酱酒承袭茅台酿造技艺，

展现了“酱香优雅、回味悠长”的东方神韵。

此外，两者同为匠人、匠心、匠力造就的

经典之作。

湄潭翠芽从采摘到炒制、发酵到冲泡，遵

循“采天地灵气，焙人间至味”匠心精神，成就

了其色香味俱美的极致追求。

汉酱酒生产工艺与茅台酒一脉相承，酿

造工法同宗同源，历经制曲、制酒、贮存、勾

调、检验、包装六大环节，30道工序、165个工
艺，历时 3年方出成品，每一道工序都彰显着
精益求精的匠人精神。

贵州茅台集团党委委员、副总经理刘世

仲表示，湄潭翠芽与汉酱酒偕美相逢，这预示

着茅台在传承和弘扬中华非遗文化的道路

上，注定是一场相互吸引，同“贵”同心的融合

之旅。

从瓷器到茶叶
汉酱酒非遗叙事再升级

为探寻中华非遗文化独特魅力，2024
年，汉酱以“瓷器季”开启非遗探中华之旅，从

景德镇到泉州，在“瓷与酒”的对话中构建文

化 IP。
时隔一年，汉酱酒再度携手“非遗”，以

“茶叶季”为全新主题，从“中国茶海”贵州湄

潭出发，再次开启全新非遗探中华全国之旅。

“今天，我们继续深化‘汉酱·非遗探中

华’品牌活动内涵，从‘中国茶海’贵州湄潭出

发，一起探寻同为非遗文化的传承共鸣，以及

‘酒’与‘茶’融生的美好生活哲学。”刘世仲如

是说。

如果说此前“非遗探中华”更多聚焦的是

一瓶“酒”，当下聚焦的则是一种“生活”，通过

“茶酒”的非遗融合，让消费者身临其境体会

到“酒罢去烹茶，酒渴也思茶，酒去茶又来”的

美好生活诗意。

当下，贵州大力推动从“卖酒到卖生活”

转变，贵州酒企通过发力新酒饮、“白酒+美
食”、打造新型体验馆等进行一系列营销改

革。贵州茅台酱香酒经销商联谊会也提出要

积极做好“卖酒向卖生活方式转变”，持续夯

实基础，提升势能，稳健发展。

此次，汉酱酒以“非遗”为线，将茶酒融

合，通过茶海音乐节这一形势，无疑起到

“四两拨千斤”的作用。通过新场景、新体

验的融合，创新吃法、玩法、喝法、卖法，

让消费场景从单一的售卖场景向品味营销、

场景营销、体验营销、餐酒融合营销方面延

伸，让消费者愿意喝汉酱酒、喜欢喝汉酱

酒、开心喝汉酱酒。

接下来，汉酱还将在全国各地，与红、绿、

青、黄、白等不同品类的茶，以及春、夏、秋、冬

等不同时节的茶，开启一场场知音之约，持续

创新酒、茶、旅融合新发展。

汉酱跨界音乐节演绎“诗酒田园”新韵

姻 周丽梅 陈昱

30%，这是伊力王酒的年均销量增速；
77.85%，这是环比 2020年，伊力王系列产品疆
内外销量增长幅度；20%，这是疆内伊力王酒
平台公司首年贡献业绩占比———这三组数据，

共同勾勒出伊力王酒的发展轨迹，也夯实了其

作为“伊力特第一大单品”的底气。

近日，“蓝王邀约·千人共赴”伊力王酒千

人答谢盛典在乌鲁木齐举行，伊力王酒交出的

这份成绩单，展现出强劲的市场爆发力和品牌

发展潜力，给予经销商足够的信心和底气。

当渠道博弈加剧与消费理性化趋势交织，

伊力王酒用一场千人答谢盛典，向市场清晰传

递其战略定力：凭借“渠道+资本”双轮驱动的
渠道竞争力、厂商共荣共生的合力，以及文化

赋能带来的品牌价值跃升，展现出穿越行业周

期的智慧与韧性，更在不确定的市场环境中锚

定高质量发展的确定性。

观数据：逆势跃升 77.85%

“稳中求进”是伊力特今年发展的主基调。

面对过去充满挑战的一年，伊力王酒以一场漂

亮的战略突围战站稳了脚跟。

首先是稳住了销量遥“环比 2020年，伊力
王系列产品疆内外销量增长 77.85%。”新疆伊
力特实业股份有限公司党委书记、董事长陈智

公布的这组数据，再次让行业看到了伊力王酒

的巨大潜力。伊力王酒正以“第一大单品”之

姿，成为伊力特的重要增长极。

其次是稳住了方向遥 亮眼的增长数据背

后，是伊力特成立疆内伊力王酒平台公司的战

略先手棋。去年 9月，疆内伊力王酒平台公司
成立，这种将酒企与经销商深度绑定，共生共

赢的营销模式，标志着伊力王酒从“品牌主导”

向“渠道+资本”双轮驱动转型。“这不是简单的
模式迭代，而是对白酒行业‘深度绑定、长期共

赢’新逻辑的破译。”陈智说道。

最后是稳住了生态遥 虽然成立的时间不
长，但平台公司首年即斩获 20%的业绩占比，
背后是精准投放、价格管控、库存调节的全链

路赋能。这个“市场蓄水池”不仅激活了渠道活

力，更让“一商一策”的精细化运营落地生根。

在行业深度调整背景下，伊力王酒用一

条逆势上扬的韧性曲线向行业证明，“稳”

字背后，是战略定力的显形，更是长期主义

的胜利。

品底气：四维破局显优势

伊力王酒何以逆势突围？新疆伊力王经销

商商会会长安心从品质、战略、产品、品牌等维

度，揭示出伊力王酒的破局底气。

从品质维度来看袁伊力王酒用“13116”筑
牢不可复制的价值底盘。

“1红”即伊力王酒天然具备红色兵团文
化传承的基因；“3优”即水源、原料、工艺的独
特优势；“1专”则是伊力王酒拥有国内首创的
黄金窖池专利技术；“1海”即酒海陈藏 10%珍
稀生命之水；“6匠”即从瓶身到礼盒的匠心设
计。

13116，这串数字既蕴藏着伊力王酒“历
史-原料-酿造-包装”的完整品质链条，更是

伊力王酒能够成为伊力特第一大单品的底气，

让伊力王酒成为名副其实的新疆名片。

从战略维度来看袁伊力王酒用“一二三”战
略重构营销逻辑。

据安心介绍，伊力王酒正从传统的卖货转

变为销售一种生活方式，通过“种草”让伊力王

酒深入消费者的每一个消费场景，通过“拔草”

辅助终端动销，打通销售工作的最后一个环节。

同时，伊力王酒还一如既往地坚持长期主

义和盈利主义，肩负起让核心客户赚钱、让终

端市场动销、让伊力王品牌力提高的责任。这

套战略组合拳，不仅是营销动作的升级，更是

对合作伙伴的负责，以战略定力走出一条“稳

即是快”的增长之路。

从产品结构来看，伊力王酒构建起了完善

的产品结构。

金王锚定高端市场，红王抢占宴席市场，

蓝王填补市场空白，三者形成高端树形象、中

端扩规模、低端稳底盘的立体矩阵，覆盖从商

务宴请到大众消费的全场景，形成攻守兼备的

市场矩阵。

从品牌维度来看袁借势新疆文旅，编织可
触摸的文化地图。

当前，新疆旅游迎来大幅增长，也为伊力

王酒带来了巨大的市场机遇。伊力王酒制定了

品牌塑造计划，通过王酒艺术空间打造、体育

IP等持续深耕，编织一张可触摸的文化地图。
正如安心所言：“我们卖的不仅是酒，更是新疆

的文化自信。”

瞻未来：厂商共荣共生

成绩的取得，离不开经销商的努力和付

出。面向合作商，伊力王酒可谓诚意满满。

活动现场，从全息投影打造的《破阵乐》，

到 3D蟒蛇共舞的西域奇景，让每位来宾都成
为这场文化大戏的参与者。而当华为Mate70、
金条等大奖一一揭晓，沸腾的不仅是中奖者的

欢呼，更是厂商关系的深度共鸣。

更具吸引力的是伊力特对伊力王酒的持

续投入。针对不同区域、不同规模的经销商，伊

力特将继续定制一商一策，让每个合作伙伴都

拥有专属增长方案。今年，伊力王酒还重点部

署了乌鲁木齐 T4航站楼核心点位及地州核心
市场的品牌投放，同时在乌鲁木齐和伊犁地区

设立伊力王酒品鉴馆，不断提升产品竞争力和

话语权。

未来，伊力特将从品牌推广、政策导向、人

员聚力等方面给予平台公司大力支持，进一步

优化数字化营销系统，为产品营销政策更有效

的落地保驾护航。

在笔者看来，伊力王酒千人答谢盛典释放

了三大信号：一是战略信号，坚持长期主义，以

“渠道 + 资本”双轮驱动构建护城河；二是合
作信号，强化“一商一策”，厂商同心、合作共赢

是破局核心；三是市场信号，聚焦伊力王酒产

品品质与优化，推进市场网络建设，为消费者

提供好产品和好服务。

“让最可爱的人有信心、有钱赚”，这是千

人答谢盛典现场，陈智掷地有声的承诺。这背

后，是品牌对渠道生态的长期主义布局，伊力

王酒早已将经销商视为“并肩征战的战友”。这

份承诺，显然比任何奖励都珍贵。这种诚意，恰

是伊力特穿越周期、基业长青的核心动力。

伊力王酒：文化赋能加速品牌价值跃升

浙江山区县企业谈发展：
用创新产品做全球生意
“目前，我们已组建百人技术团队，针对全

球不同地区的客户需求，开发了几十款新产

品。”4月 20日，浙江省金华市武义县某电器公
司负责人陈伟说，公司生产的二代智能割草机

器人近日在广交会亮相后，吸引了多位海外采

购商来展区确定意向订单。

武义县地处浙江中部山区，共有出口企业

近 1200家。2024年，该县实现外贸出口总值
318.4亿元，同比增长 15.7%，居浙江山区海岛
县第一。在武义，陈伟的同行有很多———电动工

具是当地支柱产业之一。基于此，当地官方为促

进该县电动工具行业的进一步发展、帮助企业

增强国际市场竞争力，近期正组织相关从业者

参与海内外展会及交流考察活动。

3月，当地政府、协会组织 20多家企业参
加中国国际五金博览会；4月初，组织 10家企
业参加中国电动工具欧洲考察团活动；4月中
旬，首届全球产业数智化跨境合作大会在金华

举办，武义县又组织了近 50名电动工具行业从
业者参会。

武义县某工贸企业负责人颜胜元说，做生

意最大的不变性就是市场一直在变化，不断地

迭代技术、更新产品是从业者们的“制胜法宝”。

近期，颜胜元公司的一季度外贸数据出炉，订单

量同比增长 30%。“增长量主要来自我们开发的
轻量化越野轮毂，目标客户是全球的新生代消

费群体。”他说。

武义县是浙江 30个重点外贸县之一。为进
一步优化营商环境、推动县域经济高质量发展，

武义县曾发布了两批优化提升营商环境的“18
条”政策，涵盖大力推进“一网通办”、迭代升级

工业企业数智管理服务应用以及加大外贸支持

力度等内容。

“多年来，我们都会定期了解企业诉求，针

对实际情况进一步强化政策支持、优化服务保

障。”武义县经商局局长何政伟说，例如，武义近

期正积极推动“直播+平台+跨境电商”模式的发
展，帮助企业有效地推广产品及品牌，达成更多

外贸订单。 (董易鑫 陈芮)


