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当“大清香”浪潮汹涌澎湃，黄河两岸清香

白酒以其品质价值与风格特征，成为中国白酒

多元化格局中的重要力量。

7月 5日，由陕西杜康酒业集团承办的第
六届黄河两岸清香酒高峰论坛在西安举办。这

场以“黄河奔流 时代清香”为主题的行业盛

会，呈现了一场关乎清香品类未来的对话，为

清香型白酒的未来发展撕开了清晰的突破

口。

连续六载深耕，黄河两岸清香酒高峰论坛

见证了黄河两岸清香酒企从“各守一方”到“共

筑一盘棋”的跃升，更凸显出白水杜康作为老

名酒品牌，在推动清香品类发展中的担当与气

魄。

以黄河为名，共绘清香蓝图

黄河两岸，因一场持续六载的行业盛会，

成为“大清香”浪潮中极具标识性的文化坐

标。

中国酒类流通协会主席团主席王新国在

致辞中表示：“连续六届的黄河两岸清香酒高

峰论坛，已成为凝聚产业共识、推动品类复兴

的核心平台。它不仅促进了技艺传承与文化共

性探讨，更让清香型白酒的价值回归成为行业

共识。”他特别肯定白水杜康的贡献：“作为黄

河文明在酒业的活化石，白水杜康在张红军董

事长的带领下，坚守传统酿造技艺，拥抱科技

创新，在品质、品牌、市场等方面成就斐然。”

陕西杜康酒业集团董事长张红军的发言，

则将黄河与清香的关系升华为文化使命：“黄

河是两岸清香美酒的灵魂，其纯净水源、优质

粮谷与精湛技艺的交融，造就了清香型白酒

‘一清到底’的独特风格。白水杜康始终以‘少

康作秫酒’的古老智慧为指引，坚守省级非遗

杜康酒艺，通过酒体设计创新与智能化酿造，

将最纯正的‘黄河清香’奉献给时代。”

张红军强调，未来需从产区风味、原料风

味、工艺风味、储存容器风味、储存环境风味及

储存时间这六个维度，清晰阐释“国槐老清香”

与山西汾酒在风味上的差异，进而找到具有差

异化的销售渠道。

中国酒类流通协会副秘书长赵禹、青海省

酒业协会会长陈文博、河南省酒业协会常务副

会长兼秘书长赵书民、甘肃省酒业协会副会长

兼秘书长李云、山西汾阳市酒业协会秘书长李

爱峰展开圆桌论坛，共同研讨清香型白酒的趋

势与前景。与会专家一致认为，消费升级与文

化自信的双重驱动下，清香型白酒需以产区共

建、标准统一、文化赋能为核心，“黄河两岸清

香”作为统一价值标识的打造，将成为品类破

圈的关键。

连续六年聚焦“黄河两岸清香酒”，专家们

的观点清晰地勾勒出了清香品类发展的路径，

对内强化产区凝聚力与标准化建设，对外以独

特的黄河文化赋能品牌价值，成为清香品类实

现差异化突围的关键。

凝聚共识，黄河清香开启时代新章

在白酒行业的品类竞争中，“共识”的凝聚

往往比“规模”的扩张更具深远意义。

论坛现场，一份承载产业使命的《2025黄

河两岸清香酒高峰论坛年度共识》正式发布。

共识以“品质为魂、文化为脉、产区共兴、创新

驱动、责任在肩”五大核心，勾勒出清香型白酒

高质量发展的行动纲领。

从行业视角看，这份“共识”是黄河两岸清

香酒企从理念共识走向行动协同的关键一步。

“共识”直指行业痛点，品质是生命线，文化是

溢价源，产区是竞争力底座，创新是驱动力，责

任是可持续发展保障。

在这场产业协同中，白水杜康的行动颇具

样本意义。活动现场，白水杜康新品的发布成

为焦点。此次发布的系列新品是技术攻坚的结

晶，也是老名酒在大清香时代破局的关键利

刃。新品鉴评活动上，多位行业专家参与品鉴

并给出高度评价，鉴评专家组组长颁发的新品

鉴评证书更是对其品质的权威认证。

白水杜康强大的渠道网络，为其新品市场

渗透提供了坚实支撑。现场，白水杜康通过签

约表彰等举措，深化与核心合作伙伴的协作，

巩固厂商关系，共同拓展市场，共享发展红利，

为新品推广及企业长远发展奠定了坚实基

础。

白水杜康的实践，正是在构建以品质为基

础、以文化为引领、以产区为依托、以创新为驱

动的产业生态体系，这是新品快速渗透、企业

长远发展的基石，为行业的可持续发展提供了

有益的借鉴。

战略领航，剑指百亿目标

2025年是白水杜康第二个五年计划的开
局之年，在 4月召开的“2025白水杜康合作商
高质量发展研讨会”上，白水杜康明确了未来

五年的核心目标：产能提升至 5万吨，跻身全
国清香白酒行业前十。

今年上半年，白水杜康在品牌、市场、产品

等多方面齐发力，展现出强劲的增长势头。尤

其是终端网点已达 5万家，大商优商数达 51
家，渠道建设成效显著，为品牌的市场拓展和

销售增长奠定了坚实基础。

当“大清香”浪潮来袭，企业的战略定力与

执行能力决定了能否抓住机遇。对此，陕西杜

康酒业集团常务副总裁商景枫提出“七大战

略”的作战图，全力冲击百亿赛道。

国民口粮酒计划打头阵，直击行业“大众

市场刚需”。聚焦酒海陈藏、杜康大系列等核心

单品，通过规模化生产与供应链优化降低成

本，确保终端价格亲民，提升市场竞争力。

构建 B、C 端双赢生态成为渠道变革核

心。一面“扶大商、扶优商”提供独家政策，精简

低效渠道；一面开通 24小时 C端服务专线，以
价格管控和无忧退换建立消费信任。

高端品牌在媒体矩阵投放形成合力，扩大

品牌声量。在央视、高铁、机场等高端媒体投放

广告，强化“国槐老清香”品牌宣传，树立高端

形象。

持续进行品质与成本革命。深化国槐老清

香技术体系，推进 5万吨产能扩建，提升可持
续发展能力。

数字化渠道管理和流程精简双管齐下。通

过实时监控杜绝串货乱价，削减中间环节加速

动销，将传统经销体系升级为高效作战网络。

对违规行为铁腕整治的同时，对合规经销商提

供柔性扶持。

创新淘汰机制则展现了“聚焦核心、优化

结构”的智慧。研发符合年轻人、健康趋势的新

品，停止低效产品授权，优化产品结构。

在商景枫看来，白水杜康的七大战略，实

则是“四端协同”发展的具象化：市场端强化品

牌声量与渠道控制力，产品端坚守国民口粮定

位，运营端以数字化提效，创新端驱动技术文

化双升级。这种“全维度精进”的发展模式，既

不盲目追求高端化而丢失根基，也不因循守旧

而错失机遇，成为老名酒在新周期复兴的核心

方法论。

六届黄河两岸清香酒高峰论坛的坚守，见

证的不仅是一场行业会议的成长，更是一个品

类从“区域特色”到“国民选择”的蜕变。当黄河

两岸的清香酒企以“产区共建”打破地域界限，

以“标准统一”提升品类信任，以“文化赋能”重

塑价值认知，黄河两岸清香产区正从分散走向

聚合，从区域迈向全国。

在这场跨越六载的产区共兴征程中，白水

杜康始终以执旗者的姿态，将老名酒的底蕴转

化为品类复兴的动能，让“跻身全国清香白酒

行业前十”的目标如黄河之水奔涌向前，其势

已成，其兴可待。

“有喜事，喝珍十。”

6月 30日，贵州珍酒战略级宴席新品珍
酒·珍十在郑州举行全国上市发布会。在消费

理性化与渠道承压的双重挑战下，珍酒·珍十

直击宴席市场痛点，为行业注入一剂破局良

方。

产品力为核
三重维度酿就宴席新标杆
珍酒·珍十的诞生，是文化美学与匠心酿

造的深度融合，从视觉、品质到体验，全方位打

造契合宴席场景的核心竞争力。

从外观上看，珍十瓶身以故宫“中国盛宴

红”为主色调，搭配三重鎏金纹饰，分别寓意

“五福临门、万事顺遂、开枝散叶”，传递千年美

好祝福。红金相映的礼盒，辅以云纹烫印工艺，

深度绑定喜庆文化基因的设计，让珍十烙上

“喜宴专用酒”的天然认知符号。

品质方面，珍十秉承珍酒一贯的极致追

求，具有酱香突出、陈香舒适、细腻圆润、回味

悠长、空杯留香持久的特点。其酒体设计精准

把握了宴席场景的群体性饮用需求，通过精心

勾调优化酒体的协调性与适饮度，确保入口醇

和、饮后舒适。这种对口感的打磨，是珍十能够

赢得大众宴席市场青睐的核心基础之一。

渠道端，珍十构建了一套覆盖宴席全流程

的“场景化动销引擎”，驱动从渠道到消费者的

闭环增长。针对不同规模宴席及购酒量，设置

阶梯式奖励政策，显著提升终端推荐积极性，

确保珍十在宴席酒单上的优先“席位”。

面向消费者，珍十将扫码红包等即时互动

设计嵌入开瓶环节，在欢庆时刻强化品牌好

感，有效促进消费转化与开瓶率，让每一瓶珍

十都成为宴席气氛的助推器。同时，珍十深耕

核心场景，通过举办独具匠心的“贵州珍酒千

人蜜月之旅”主题活动，成为承载新人幸福记

忆的“标配”选择，实现对婚宴这一核心场景的

深度情感绑定。

这套动销机制，与珍十外观、品质、体验

“三位一体”的优势紧密协同，直击宴席场景中

“氛围营造难、众口难调、心意表达浅”等核心

痛点，让珍十不仅是一瓶好酒，更成为烘托喜

庆氛围、传递美好祝福、提升宴席格调的优

选。

质价比为先
洞察需求重塑宴席新生态
珍十全国上市，核心在于把握行业痛点，

以高质价比为核心武器，重构宴席市场生态，

为珍酒乃至行业开辟新增长极。

《2025中国白酒市场中期研究报告》指
出：消费端理性化趋势显著，300—500元次高

端价位销量萎缩，需求向 200—300元高质价
比区间转移。

与此同时，宴席场景，尤其婚宴、升学宴等

人生重要节点的刚性需求凸显，成为白酒消费

的“压舱石”。

然而，渠道端却深陷价格倒挂、库存高企、

窜货频发等困境。部分传统宴席产品因价格透

明、利润微薄，导致终端推荐意愿低迷，形成

“有需求，无动力”的不良生态。

珍十的破局逻辑，则是抢占次高端宴席场

景，重构渠道利润生态。

从定价看，珍十精准卡位 200-300元高需
求区间，依托珍酒的品牌背书、文化内涵以及

舒适口感，在此价位带提供了媲美次高端的产

品体验，满足消费者“少花钱、办体面”的核心

诉求，成为宴席场景的质价比标杆。

消费者声音也印证了这一点。刚办完婚礼

的贵阳郭先生直言：“选宴席酒压力不小，既要

撑得起场面，让来宾觉得主人家有诚意、有面

子，还得精打细算。”

正为家宴选酒发愁的四川钟女士则表示：

“名字、包装最好能有美好的寓意，能烘托喜庆

气氛，酒喝着要顺口舒服。”

由此可见，消费者酒水需求变得更加务

实。既追求品牌与口感，还要物有所值，不能单

纯为了面子过度消费。珍十的产品哲学，深度

契合这种理性与情感并重的“体面经济学”。

从经销商角度看，珍十被定义为“宴席利

润担当”，其渠道策略旨在重塑健康生态：

一是为经销商及终端预留充足利润空间，

确保销售积极性；二是提供贯穿宴席全链路的

动销机制，形成刚性保障；三是严格执行价格

体系，维护渠道信心；四是通过“有喜事，喝珍

十”定位和场景化营销，在消费者心智中建立

“喜事=珍十”的强关联，构筑难以复制的场景
壁垒。

在产品发布会上，贵州珍酒珍酒事业部副

总经理李平阐述了珍十的核心价值与战略意

义：“珍十的诞生，是基于我们对市场最深的敬

畏与洞察。当婚宴新人举杯时，当寿星执壶贺

寿时，他们渴望一杯有文化共鸣的酒，这就是

珍十的使命。从今往后，‘有喜事，喝珍十’不仅

是一句口号，更是各位终端伙伴的利润引

擎。”

珍十凭借精准定位、文化赋能与渠道生态

重塑能力，有望快速打开宴席蓝海，为珍酒持

续增长注入强劲动能，更对行业发展具有启示

意义———在理性消费时代，唯有真正读懂市

场、敬畏渠道、赋能终端的品牌，方能于变局中

开新局。

当中国酒业步入高质量发展的深水区，挖

掘文化富矿、重构价值表达已成为行业共识。

白水杜康的封藏大典，正是这一共识的鲜活实

践。

7月 2日，以“封坛承古礼·祭祖启华章”
为主题的乙巳年白水杜康封藏大典暨酒圣祈

福仪式在陕西省白水县杜康谷隆重举行。各界

领导、行业专家、合作商及媒体代表齐聚陕西

白水杜康杜康故里，不仅共同见证了庄严肃穆

的传统仪式，更亲历了白水杜康在文化传承与

品牌创新道路上的又一次深刻“豹变”，为酒业

高质量发展注入强劲的文化动能。

古礼今承
仪式感中的文化根脉与时代回响
白水杜康近年来的迅猛发展势头，其核心

驱动力之一正是创新。而这场封藏大典，正是

其创新能力在文化维度上的集中体现与持续

迭代。

大典的庄严序章，在祭祖仪式中铺陈开

来。陕西白水杜康非遗车间酿酒师严格遵循传

统礼制，向酒圣杜康敬献水、粮、曲，每一个动

作都承载着对华夏酿酒文明的深深敬意。陕西

杜康酒业集团董事长张红军带领嘉宾依次敬

献花篮，庄重的神情尽显对酒圣杜康精神的尊

崇与传承的决心。

封藏环节将仪式推向高潮。10 坛由非遗
工艺酿造的年份原浆酒在古乐声中缓缓亮相，

渭南市酒业商会会长宁战、黑龙江商会常务副

会长刘顺华等 10 位嘉宾行净手礼后，为酒坛
贴封条、签名封印，这一“封存时光，传承匠心”

的举动意义非凡。集团艺术总监李保存现场题

写“福”字赠予封坛嘉宾，象征着“文化传承合

伙人”的使命共担。

陕西省糖酒副食流通协会执行会长刘强

在致辞中强调：“陕西白水杜康是陕西白酒的

文化名片，协会将持续支持其守正创新，推动

产业高质量发展。”白水县工业和信息化局副

局长王勤侠也表示，县委县政府将全力打造

“陕西白水杜康文化 IP”，以产业振兴赋能地
方经济。

通过高度仪式化的流程，封藏大典将白水

杜康独有的品牌价值与深厚的文化底蕴，进行

了一次更真实、更生动、更深刻的演绎。白水杜

康将抽象的“匠心”与“传承”具象化、可感知

化，为品牌构建了不可复制的文化护城河。

一年一度的白水杜康封藏活动，早已超越

了简单的产品展示，成为连接历史与当下、技

艺与精神的文化纽带，已然成为行业内独树一

帜的文化现象，更为白水杜康持续壮大和发展

提供了源源不断的高价值赋能。

豹变之路
从文化 IP到产业赋能的进化
“大人虎变，君子豹变”，出自《易经·革

卦》，“豹变”意指内在修养的持续精进与厚积

薄发。回望白水杜康封藏大典的历程，正是一

场生动的“豹变”演绎。

自 2019年首届封藏大典举办以来，短短
6年，白水杜康将一场企业内部活动，精心打
磨成为行业瞩目的文化盛事和现象级 IP。
“豹变”之力，首先体现在深度的品牌升维

上。

封藏大典通过上千人的沉浸式参与，将杜

康的千年文化底蕴转化为鲜活的互动符号。这

种吸引力不断外溢，吸引越来越多文化名人、

学者加入白水杜康的“朋友圈”。这不仅在权威

领域夯实了其文化根基，形成广泛共识，更借

助名流背书实现了品牌的成功破圈，显著拉升

了美誉度与高端形象。活动现场，黑格咨询集

团总经理赵海永对《白水杜康品牌竞争战略原

理》的深度解读，正是对这一品牌进化路径的

专业印证。

董事长张红军在致辞中擘画的蓝图，则清

晰地锚定了这场“豹变”的战略方向。 他回顾

了企业从“复兴杜康，为国争光”到“品牌价值

破百亿”的奋斗历程，并坚定宣布：“十四五期

间，陕西白水杜康将立足‘老百姓喝得起的历

史名酒’定位，加速全国化布局，让千年酒香飘

向世界！”这一宣言，既根植于品牌的亲民基

因，又彰显了其迈向广阔天地的雄心壮志。

“豹变”之力，更是一场立体的品质宣言。

在近年的迅猛发展中，白水杜康在恪守

国槐老清香品类基因这一传统精髓的同时，

创新性融合文化赋能、科技突破与市场深

耕。例如，将酿酒车间打造为“开放式博物

馆”，邀请非遗匠人现场展示地缸发酵、手工

拌曲等核心技艺，让消费者得以“零距离”触

摸千年工艺的脉搏。这种沉浸式体验，不仅

增强了消费者对传统工艺的认知，更让非遗

技艺真正“活”起来，在消费者心中牢牢锚定

了品质标杆的地位。

可以说，白水杜康封藏大典的“豹变”历

程，超越了形式上的年复一年，实现了内容深

度与影响力的迭代升级。封藏大典也成为展示

白水杜康文化自信、品质自信、品牌自信的重

要平台。

在当下消费环境剧变、行业挑战加剧的背

景下，白水杜康复兴势能依然强劲。其强大的产

品力、品牌力以及以封藏大典为代表的文化创新

力，共同构成了其创造瞩目成绩、抵御市场风浪

的核心支撑。它清晰地传递出，白水杜康正以“豹

变”之姿，将深厚的文化底蕴转化为驱动品牌复

兴的核心引擎。这不仅是白水杜康的进化，也为

中国白酒行业的高质量发展，提供了一份充满文

化自信与创新活力的“白水方案”。
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