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姻 杨仁宇 /著

第六回

贞观御酒干和为尊
秦王并州逢干和，贞观盛筵待远客。

御酿琼浆尊为首，威耀四海传赞歌。

隋末，战火肆虐，天下分崩离析，百姓深陷

水深火热之中。身为秦王的李世民刚驻军并

州，望着满目疮痍的大地，心中满是忧虑与责

任，暗自发誓定要安定这一方百姓，还天下太

平。

一日，李世民为了深入了解百姓生活，换

上寻常布衫，头戴斗笠，在城中微服私访。行至

一处曲折的街巷，一阵醇厚浓郁的酒香扑鼻而

来。“这是何等酒香，竟如此勾人！”李世民不禁

喃喃自语，脚步也不自觉被牵引着。

顺着香气，他来到一家门庭若市的酒肆。

店内人声嘈杂，热闹非凡。李世民找了个角落

空位坐下，向店小二喊道：“小二，来壶你们这

儿最招牌的酒！”不多时，一壶酒被端了上来。

他揭开壶盖，馥郁的香气瞬间弥漫开来，“果然

非凡！”他暗自赞叹。

酒液入口，绵甜率先在舌尖散开，紧接着

醇厚的风味如汹涌潮水般在口腔中层层翻涌。

咽下之后，那股悠长的回甘好似春日微风，轻

柔却又让人难以忘怀。李世民不禁拍案叫绝：

“此等琼浆玉液，真乃酒中珍品！”他心想，若将

士们都能品尝到此等美酒，定能士气大振。

从那之后，军中但凡有庆功犒赏之事，“五

誉清”汾州干和酒便成了席上不可或缺的佳酿。

每次将士们举杯痛饮，李世民都在一旁看着，心

中满是欣慰，他知道，这酒不仅是犒赏，更是激

励他们奋勇杀敌、早日平定乱世的动力。

玄武门之变后，李世民登上皇位，开启了

贞观之治。大唐国力蒸蒸日上，威名远播四海，

周边各国纷纷遣使来朝。李世民在治理国家之

余，越发喜爱汾州干和酒，时常与亲近的大臣

们在宫中宴饮时一同品鉴。

一次宴会上，房玄龄端起酒杯，赞叹道：

“陛下，这‘五誉清’汾州干和酒，真是酒中极

品，正如我大唐如今的盛世，独一无二啊！”李

世民微笑着点头：“玄龄所言极是，此酒清正醇

厚，就像我大唐的根基，稳稳当当，这也是我大

唐能有今日之盛的一个象征啊。”

贞观三年，回纥使臣历经数月长途跋涉抵

达长安，恭敬地献上奇珍异宝，郑重表达归顺

大唐之意。李世民得知后，心中大喜：“回纥来

归，这是大唐之幸，定要好好款待，彰显我大唐

的气度！”当即决定举办一场空前盛大、奢华至

极的宫廷宴会。

筹备宴会期间，李世民第一时间钦点“五

誉清”汾州干和酒作为宴会用酒。他心急如焚，

立刻下旨：“速速派遣最精锐的骑兵，快马加鞭

将大批美酒运往长安，不得有误！”同时，他亲

自监督工匠在宫殿前搭建高耸的坫台，放置巨

大银瓶，又命人在左阁挖掘地下管道。他心想：

“一定要设计完美，让这场宴会惊艳四方，让各

国使者见识我大唐的实力与智慧。”

宴会当日，太极殿被装点得金碧辉煌，华

烛高照。乐师们奏响气势磅礴而又悠扬婉转

的雅乐，身着五彩霓裳的舞女们伴随着音乐

翩翩起舞，整个殿堂沉浸在一片欢乐祥和的

氛围之中。李世民身着华丽龙袍，头戴冕旒，

端坐在主位上，看着殿前数千名身着风格迥

异服饰的游牧部落使团成员，心中满是自

豪，脸上却依旧挂着温和的微笑，缓缓抬手

示意宴会开始。

只见银瓶下的管道缓缓流出美酒，晶莹剔

透的酒液如同琥珀般，潺潺注入精美的酒杯之

中。游牧部落的人们从未见过这般新奇的饮酒

方式，惊叹声此起彼伏。一位回纥使者忍不住

说道：“大唐果然处处充满神奇，连饮酒都如此

特别！”他们本就性格豪爽奔放，此刻更是毫无

拘束，开怀畅饮。当汾州干和酒入喉，绵甜与醇

厚交织的独特韵味瞬间征服了他们的味蕾。另

一位使者大声赞叹：“大唐之酒，果然名不虚

传，令人魂牵梦绕！”

这场宴会持续了整整一天一夜，众人沉醉

在美酒与欢乐之中。宴会尾声，人们惊讶地发

现，美酒竟还剩下一半。李世民看着这一幕，心

中十分满意，他深知，这场宴会不仅彰显了大

唐的富足强盛，更如同一座桥梁，拉近了与北

方游牧部落的关系。

贞观六年，新科状元高中，游街后意气风

发地进入宫中。李世民在宫中大摆庆功宴。宴

会上，“五誉清”汾州干和酒再次成为全场焦

点。状元郎满心激动，双手颤抖着接过御赐的

美酒，仰头一饮而尽，随后跪地谢恩：“陛下恩

赐，此酒之美，如同陛下的恩泽，令臣没齿难

忘，定当竭尽全力，为陛下、为大唐效力！”

贞观二十一年，众多北方游牧部落首领纷

纷归附，前来长安朝见。李世民兴致高昂，决定

再办一场自来酒宴，重温往日的盛景。

还是在宏伟壮丽的宫殿前，依旧搭起高耸

的高坫台、放置巨大的银瓶，“五誉清”汾州干

和酒沿着精心铺设的管道再次悄无声息地涌

至殿前。数千部落首领围坐四周，满怀期待地

等待着。李世民举杯向众人敬酒，目光坚定而

温和：“今日与各位相聚于此，共饮这美酒，愿

我们的情谊如这酒一般，越陈越香，大唐的繁

荣与各位的支持密不可分啊！”

酒过三巡，众人纷纷起身，向李世民表达

忠心与敬意。一位部落首领起身说道：“大唐的

强盛，从这美酒便能感受一二。我们愿永远追

随陛下，共护这太平盛世。”

殿内气氛热烈，大家或是畅谈草原趣事，

或是赞叹大唐的繁荣昌盛。这场酒宴的规模与

贞观三年那次相当，同样美酒飘香，宾主尽欢。

而那剩余的一半美酒，见证着大唐的盛世，诉

说着李世民的英明与大度，以及大唐与北方游

牧部落日益深厚的情谊 。

从此，“五誉清”汾州干和酒不仅成为宫廷

宴会、状元御赐的专属用酒，其美名更是随着

大唐的威名远扬四方，引得无数文人墨客、达

官显贵慕名求酒。它不仅是一杯琼浆玉液，更

是大唐盛世的象征，成为大唐酒文化中一颗璀

璨的明珠，见证了那个辉煌时代的繁荣与昌

盛。

欲知后事如何，请看下回分解。

渊待续冤

荫唐太宗宴请游牧部落首领。荫秦王巧遇“五誉清”。

食品

姻 郭媛

茅台一直在行业的变局中探寻白酒的未

来，其调研也正呈现出更加鲜明的时代特征。

5月中旬，茅台集团党委副书记、总经理
王莉率队对京沪浙三大核心市场做深度调研，

并召开社会电商、商超渠道座谈会、文化产品

专项会议及茅台酒营销人员市场工作会。

这是一场横跨三大经济圈的市场摸底，不

仅释放了今年 1———4月主流电商渠道茅台酒
销售同比增长超 30%的利好，公布文化产品全
面规范管理、首次展示营销评价模型等信息，

更传递出了茅台深入推进渠道改革的明确信

号，折射出白酒龙头企业在数字化时代构建新

型渠道生态的行业命题。

摸底京浙沪，其背后蕴含的是茅台对宏观

经济、市场格局以及行业趋势的深度思考和把

握。

摸底京浙沪

今年，茅台高层展开了密集的市场走访调

研。在春季市场调研期间，茅台沿着东线、中

线、北线，走访 13个省区，举行 12场茅台酒市
场营销座谈会，与 18个省区 984家渠道商深
入交流并调研拓客增长比例、一季度整体销售

和被动库存情况，以及批发、团购、零售在渠道

商销量的占比等。如此高规格、大规模的市场

行为，在酒业十分罕见。

进入 5月，茅台高层再度调研，并将目光
聚焦于京浙沪，这三个区域不仅是全国经济与

消费的高地，更是电商生态、文化传播及政策

风向标的核心区域，背后蕴含着茅台对消费趋

势、渠道变革以及白酒国际化、年轻化的深度

考量。

据智研咨询《2025-2031年中国社交电商

行业市场竞争力分析及发展前景展望报告》，

我国社交电商行业重点企业主要集中在北京、

上海、浙江等地，这一分布格局源于这些地区

的经济发达、消费能力强、科技实力雄厚、政策

支持力度大以及产业链配套完善等多重优势。

未来，随着社交电商行业的不断发展和数字化

浪潮的推进，这些重点地区将继续发挥引领作

用，推动中国社交电商行业不断创新和发展，

迈向新的高度。

具体来看，上海作为国际金融中心，更是

茅台国际化“桥头堡”，是众多电商平台总部聚

集地，跨境电商和社交电商模式成熟，可有效

激活海外市场的增量；浙江民营经济活跃，圈

层营销可加速团购占比提升，杭州更是被称为

“电商之都”，足以见其电商经济的活跃；北京

作为政策风向标和即时零售标杆，企业可通过

商超、即时零售等多种渠道实现对消费者的精

准触达。

基于电商在京沪浙的广阔的市场空间和

发展机遇，也吸引了众多“新商务人群”汇聚，

他们消费观念新颖，对新鲜事物接受度高，且

具备较强的消费能力，在消费选择上更注重品

质与品牌，同时也习惯通过电商平台进行购

物，这也是茅台的目标消费群体。

实际上，今年茅台高层已多次调研京浙沪

并谈及电商布局，可见茅台对线上平台的重视

力度持续加强，其正在通过深入了解这三个极

具代表性的市场，精准把握电商时代的消费趋

势，为后续的市场布局与战略决策提供有力支

撑。

茅台“重构”渠道逻辑

在不断加强电商渠道布局时，茅台正在对

电商渠道价值进行重新定位———从单纯的销

售渠道升级为消费者洞察中枢。

从今年 1———4月的数据来看，茅台酒市
场呈现出稳定增长的态势，主流电商渠道更

是表现卓越，销售额同比增长超 30%。电商
渠道的高转化率、广覆盖性及数据驱动优

势，为茅台酒在行业调整期业绩持续上涨提

供了关键支撑。

在电商渠道座谈会上，茅台提出“广布根、

深扎根、扎精根”的电商渠道深耕策略，围绕

“客户深耕、市场管理、正品和保真”，重点转向

质量管控与生态建设。

茅台要求电商平台从流量运营转向数据

和产品运营结合，建立专门营销团队强化客户

转化，同时要求电商渠道坚持长期主义，反内

卷、反不正当竞争，成为茅台酒市场可持续高

质量发展的赋能者，共同呵护好茅台的市场秩

序。

此前的 4月 15日，贵州茅台酱香酒营销
有限公司官方微信公众号发布公告，面向社会

招募主题终端店在美团、饿了么和抖音平台的

运营商。而在去年 12月，该公司也曾发布公
告，面向社会公开招募茅台酱香酒京东、天猫

旗舰店运营商。

种种信息表明，茅台正在“重构”渠道逻

辑。

茅台电商渠道的布局不单是渠道的扩展，

更是对白酒产业链的重构。用户端以即时需求

激活增量市场，产品端以场景化创新提升综合

溢价，渠道端以数据驱动实现精准运营，实现

“用户-产品-渠道”的消费闭环。
相较于电商的数据优势，商超渠道需发挥

场景体验与精准触达的双重效能，这在茅台要

求其拓宽生长边界、强化深耕客户、渠道管理

以及产品适配的部署中可见端倪，以“做优做

强茅台酒市场”事业目标，优化茅台立体化渠

道生态。

茅台正打破传统渠道与新型渠道的博弈

思维，进一步强化线上线下联动，平衡电商红

利与渠道生态，构建了更健康、更合理的渠道

生态体系，推动渠道逻辑从“流量争夺”向“价

值共创”跃迁。

当下，正处在一个新旧动能转换的关键时

期，消费需求正在发生变化，茅台也正站在变

革的“十字路口”。

渠道革新是其穿越周期的关键支撑。茅台

精心构建的自营和社会经销两大体系，犹如稳

固的两翼，为其市场拓展和品牌传播提供了强

大动力。“4（自营公司、i茅台、大客户、企业私
域）+6（传统经销商、商超百货、社会电商、酒店
餐饮、专业连锁、产业私域）”共 10个渠道 ，各
有其独特的优势和定位，相互补充，协同发展，

为茅台的持续发展提供坚实的保障。

对电商渠道的越发重视，说明茅台在充满

不确定性的市场环境中，已找准了穿越周期的

方向和重点。

茅台的信心、决心和恒心

在线上平台布局方面，茅台展现出了前所

未有的信心、决心和恒心。

茅台的信心，根植于对市场规律的深刻认

知与对用户需求的穿透式洞察。茅台高层持续

不间断的市场调研，与电商渠道、商超百货渠

道交流座谈，了解市场一线动作，为产品精准

投放、渠道深化改革提供量化依据。1-4月主
流电商渠道茅台酒销售额的显著增长，也验证

了茅台线上渠道布局的有效性与巨大潜力。

频繁地市场调研为电商渠道布局提供决

策支持，大规模招募运营服务商，为几千家终

端门店上线平台提供支持，茅台开拓新渠道的

决心投入力度可见一斑。

茅台强化对电商渠道的布局，不是短期的

流量博弈，而是基于长期主义的生态体系培

育，这是茅台的恒心。

茅台跳出“渠道即卖货”的传统认知，电商

渠道既是消费者洞察中枢，也是文化传播引擎

和全球化桥梁，这背后是茅台从“渠道为王”到

“消费端为王”的转变。

茅台深知，消费者到哪里，渠道就要到哪

里。其以消费者为中心，持续强化产品力、市场

力、品牌力，更好地触达终端消费，通过各大平

台算法可实现供需精准匹配，茅台可动态调整

区域投放量，实现动销增长与批价稳定，将产

品投放到有真实需求的市场区域和渠道，真正

做到“深化渠道触达、产品适配、服务升级”。

线上平台宛若茅台在 C端消费者与终端
门店之间架起一座桥梁，有利于提升用户体验

与品牌粘性，优化渠道层级、平衡厂商利益，这

无疑是现阶段酒企应对市场变革的核心路径。

对线上平台的重视和投入，也能够推动茅

台对用户的精细化运营，切实提高线上消费者

的转化率及复购率。来自线上平台的海量数据，

也将助力企业的策略制定，打造更符合消费者

需求的爆款产品，对企业发展产生深远影响。

摸底京浙沪 读懂茅台渠道革新的信心、决心和恒心


