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要喝好酒就到仁怀茅台镇，
仁怀是中国的酒都，茅台镇也是
国酒茅台的故乡，还是红军长征

“四渡赤水”战斗过的地方。清
代诗人李凤翧翧有诗云：“晨鸡催
著客衣单，江雾溟濛濛扑帽寒。舟
子开头天未白，一声欸欸乃下银
滩。”诗中描写的“银滩”就是仁
怀市茅台镇下二里这个地方，这
里走出了多位成功创业者，贵州
远明酒业集团董事长任远明就
是其中一位佼佼者。

任远明，贵州仁怀人，现任
仁怀市政协常委、仁怀市工商联

副主席、仁怀市白酒协会副会
长、茅台镇商会会长等职务。

因为见解独到犀利，有人称
他是茅台镇的“思想家”；因为白
手起家，有人说他是茅台镇的

“实干家”。他那标志性的大胡
子，让人一见难忘，其实，相比他
的大胡子，熟悉任远明的人更会
被他近乎传奇的人生经历所折
服。

一次勇敢的“脱轨”，
成就一生的事业

任远明从小就在茅台镇朱旺
沱摸爬滚打，吃了不少苦，不过正

是这些苦难让他成长了。他常说，
“儿时的困难如果能够很好地把
握，就能够成为人生的一笔财富。”

1980年，任远明“顶替”母亲
到茅台供销社上班，但这种被约
束和无趣的工作很快就让他受
不了了。1983年，他辞去工作下
海经商，从此开始仗剑走天涯，
正是这次生活的“脱轨”，让他的
人生发生了翻天覆地的变化。

辞职后，他南下深圳，北上
哈尔滨，开始倒腾摩托车、收音
机、电视机、冰箱等时兴物什，这
些“时兴货”到了茅台镇，身价大
涨，让任远明赚了不少。他甚至
是茅台镇“开眼看世界的第一
人”、贵州私人旅游开发第一人、
贵州私人加油站投资第一人、贵
州液化气开发第一人。

所有的漂泊都是为了命定的
唯一。1997年，任远明开始接触
心定此生的酱香酒行业，他个人
出资198万元将一个酿酒作坊改
制为个人独资企业，同时创建贵
州省仁怀市茅台镇远明酿制酒
厂，2013年成立贵州省仁怀市茅
台镇远明酿酒集团有限公司。

远明酿酒集团有限公司总部
位于茅台镇岩滩村，占地面积2.2
万平方米，现有员工380余人，注
册资金 3000 万元。下属企业有
百年荣禄酒业销售有限公司、恒
达贸易有限公司，是集产供销于

一体的实体集团企业。
远明酿酒集团有限公司是全

国首批获得白酒工业生产许可
证企业。现有酱香型白酒标准
化生产车间6栋，窖池130个，年
产优质酱香酒1000千升，常年库
存基酒5000千升，制曲、包装、酒
库、化验等设施设备完善。

产品以茅台镇本地优质糯高
粱、小麦、茅台河水为原料，严格
按照茅台镇酱香型白酒传统工
艺精心酿制，极具酱香突出、幽
雅细腻、酒体醇厚、回味悠长、空
杯留香持久的独特风格。曾荣
获中国名优食品博览会金奖、贵
州省十大民间文化遗产名酒等。

主导产品远明小醉仙、远明
酱酒、福镇古台酒、百年荣禄等
系列品牌，受到广大消费者青
睐，畅销全国各地并出口东南亚
部分国家和地区。多年来坚持
精致酿造、精耕市场，逐步构建
起以黔、川、渝、苏、鲁、豫为核
心，辐射全国的市场格局。

经过数十年的艰苦创业，远
明集团取得了稳健、长足的发
展，经有关部门综合考核，远明
集团先后被评为省级重合同守
信用企业、市级纳税先进企业。

任重志远，明德惟馨
虽然事业有成，但任远明爱

操心，他对那些只图产量、不守
质量盲目扩张的企业非常担心，
对那些重包装、轻酒质的过度宣
传非常痛心，对那些不懂得专
注、只会低价竞争的做法非常反
感。

茅台镇的酱香酒要如何坚守
底线，如何坚持传承，如何走出
市场，任远明心中有数。他号召
茅台镇的酿酒企业积极行动起
来，开展行业自律，相互监督。
对市场出现的 5—9 元的“酱香
酒”进行谴责；提出完善酱香酒
的生产经营环境，严格保证曲药
制作、粮食仓储、酒库包装等车
间环境的卫生清洁安全；建议建
立健全酱香酒食品安全立体监
管体系；主张规范酱香酒的包装
市场；呼吁茅台镇所有酒企都应
该向茅台酒厂看齐，身体力行保
护好我们的“国酒”，让国酒茅台
引领地方企业做大做强。

“任重志远，明德惟馨”，任
远明就是这样一位“思想家”、

“实干家”。他从一个学徒做起，
不断地刻苦钻研、虚心求教、交
流学习，渐渐地成长为一名酱香
酒的技术骨干和企业的管理能
手，将一个小公司逐步发展为集
团企业。他的辛勤耕耘，必然会
让远明酒业越做越强；他的苦心
孤诣，必定会让仁怀酱香酒做精
做大。

贵州省仁怀市茅台镇夜郎古
酒业股份有限公司前身为茅台镇
余家烧坊，余家烧坊兴起于清朝
道光年间，至今已有200多年历史
了。1998年，余家烧坊第九代传
人、中国酱香酒酿酒大师余方强
将余家烧坊正式改制成为贵州省
仁怀市茅台镇夜郎古酒厂。

2012年，白酒行业大变革突
然来袭。夜郎古酒业和仁怀其他
兄弟白酒企业一样，原来的基酒
销售模式突然瓦解，资金链面临
崩盘，白酒寒冬让企业面临着生
死大考验。产业的变革程度远远
超出了人们的预期和想象，但产
业的变革既是巨大挑战，也是重
大机遇。经过几年的摸索，终于
走出了一条属于企业发展的道
路，形成了独特的方法论，并且在
仁怀快速崛起，被业界称为“仁怀
黑马”。

粗放式经营
向精细化变革
取势就是取趋势。2012年以

来，很多人说中国白酒进入深度
调整期，其实中国白酒进入的是
深度变革期，“调整”一词似乎更
多关注的是产能和结构问题，而

“变革”则注重消费的本质。消费
的本质、意识形态在变革而不是
在调整。

中国白酒发展的趋势就是
“三公消费”已经一去不复返，之
前的粗放式经营必须向精细化变
革，盲目扩产必须向以市场为导
向变革，营销重心必须由渠道向
消费者层面下沉，信息不对称将
向信息透明化变革，产业整体将
高度集中化，大批小品牌小企业
将在这轮变革中被淘汰出局。

中国白酒整体产能过剩，但
以品质为核心的纯粮固态发酵饮
品产能长远来看还很稀缺。对于
酱酒而言，基本具备了进军全国
化的群众基础和市场基础，所以
夜郎古酒厂不但没有减产，反而
加大了产能的投入，因为距离酱
酒的市场收割期已经越来越近，
这是企业发展所需要的“势”。

回归于“物”的本质
形而上者谓之道，所谓“明

道”就是遵循事物发展的自然规
律，所有一切违反“道”的事业都
是不长远的。

中国白酒的“道”就是要回归
到“物”的本质。之前中国的白酒
太过于注重宣传文化、宣讲精神，
过于注重产品的包装，总之很浮
躁，一瓶酒的价钱大半部分都花
在“酒体”之外的地方，甚至很多
不良商家以酒精勾兑酒冒充纯粮
食酒，欺骗消费者。今天消费者
回归理性消费，他们渴望喝到纯
粮食酒、他们需要知道这瓶酒是

怎么酿造出来的、他们需要知道
什么是非纯粮酒什么是纯粮食
酒、他们要参与进来，白酒产业将
越来越健康，这是中国白酒的发
展之道，如果谁还想以次充好、还
想将消费者蒙在鼓里，那就是违
反了白酒的发展之道。

因此，夜郎古酒厂理解和奉
行的“道”就是坚持做纯粮酿造的
大曲酱香酒，并且让消费者与企
业互动起来。夜郎古酒厂的营销
系统不是研究如何去占领渠道、
不是思考如何去对夜郎古酒厂的
产品进行包装，而是在践行对消
费者的培育和酱酒知识的普及。

这几年，夜郎古酒厂坚持只干
一件事，那就是资源聚焦聚焦再聚

焦、营销行为简化简化再简化，始
终做好酱酒的体验和品鉴工程。

强强联合不断优化
夜郎古酒厂在发展中总结出

“优术”，也就是强强联合不断优化
自己的方法论。对于企业的发展
而言，生产出好的产品固然很重
要，但营销系统的建立也很关键。

毋庸置疑，中国酱酒的最佳
产地在茅台镇，但客观讲，营销系
统是茅台镇所有企业的短板。夜
郎古也认识到了自身的不足，所
以联合了中国白酒社群经济的代
表酣客公社、苏盐集团、甘肃天润
公司等大型集团单位，一方面坚

持走自己的传统品牌化道路，同
时孵化出了像“酣客”、“天赐缘”
等知名创新品牌，优势互补、不断
创新、优化自己，并且取得了不俗
的业绩，使企业的发展步入了快
车道。

遍布在
全国各地的重器

“工欲善其事，必先利其器”，
在移动互联网的今天，消费升级不
断演化，为了提升消费者对中国白
酒的认知，让消费者参与进来并形
成对品牌的记忆和认知，所以，夜
郎古酒厂的“重器”就是遍布在全
国各地的“夜郎古酒道馆”、“酣客
酒窖”等综合性体验平台。通过这
些平台，夜郎古酒厂可以传播中国
的酒文化、培育酱酒的消费群体，
让消费者知道了什么是“酒”、什么
是“酱酒”、为什么喝酒要喝酱酒以
及如何去辨别纯粮酒与非纯粮
酒。这些平台达到了增强消费者
的黏性、加强用户的体验以及营造
了很好的消费场景，最终带动了产
品的持续性消费。

消费升级时代，不是要消费
者购买价格更高的产品，而是让
消费者花同样的价钱买到比之前
更好的产品。今天，中国的白酒
企业，只有取对了势、明白了道、
优化了方法论、打造了重器，才有
可能在这一轮产业变革中成功突
围。

“仁怀黑马”夜郎古 独步江湖的秘籍
王东 李宗强

任远明：中国酒都走出来的大胡子酿酒大师

远明酒业集团董事长任远明

夜郎古酒业

李宗强


