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郑小新：拥有上亿红酒的“酒痴”
见习记者 朱一诺/文 记者 张峰/摄

一件素色T恤，一
套运动服，郑小新以这
样简单朴实的形象出现
在我们面前。60后的
郑小新，与酒相伴了
20年，已是个十足的
“酒痴”。一谈及红酒，
他的嘴角忍不住上扬，
眼睛里的光芒令人难以
忽视，并滔滔不
绝地讲起他和
红酒的故事。

郑小新与红酒的缘分妙不可言。
2012年2月，郑小新去法国旅游，在此之前他几乎

对红酒一无所知。
他在法国的红酒展会上邂逅了一对70多岁的英国

老夫妻，他们的红酒品质上乘，价格美丽。而且这对老夫
妻不止展出红酒，还把庄园里的石头都带到了展会上，这
让郑小新觉得很新奇，于是他大手一挥，豪气道：“有多少
酒，我全要！”

没成想郑小新被老夫妻一口回绝：“你不懂酒，我们
不卖。”

送上门的钱都不赚？这架势把郑小新弄傻了，他不服
气地跑到老夫妻的家中——一个位于法国南部的小酒
庄，一探究竟。

到了那里他发现，酒庄虽然面积不大，但环境极好，土质、石
头、气息都与众不同，比起品级，老夫妻更看重自家酒的特点，酿出
的红酒果然也别有一番滋味。

后来，郑小新还了解到了这对老夫妻的爱情故事：
老爷爷年轻时是跑销售的，成天忙于工作，留给太太的时间少

之又少。五十岁后，他决定买下这个酒庄，全心陪伴，补偿过去缺失
的时间。

如今他们3个孩子都在美国，一大片土地上只有夫妻两人和酿酒
师，人烟稀少，到了晚上周边还会出现野猪。如此孤家寡人般的生活，却
也悠然自得，两人出行，无论远近都成双成对，形影不离。已是满头白发
的老爷爷回首过去感慨良多：她为我生儿育女，付出一切，如今我为爱
酒的她买下这座酒庄，只愿回归田园自然，陪伴我的爱人。

接触了这对老夫妻后，郑小新对红酒越爱越深，他三顾茅庐，
终于打动了他们，达成了合作，从开始每年合作一个柜的红酒，慢
慢增加到两三个柜，彼此的情谊也愈加深厚。

这对老夫妻令郑小新收获良多，也明白了在国外谈
酒的合作与在国内买酒，有不同的“游戏规则”。

真正爱酒的人，都是有态度的，高端酒庄不会轻易允许
经销商给自家的酒打上别的品牌标志。郑小新说，在国外若
想买酒，酒庄主们都会拿出许多不同的酒让你品，并要求你
给出点评，指出每一款酒的特点、优势，只有在品酒上被对方
认可了，他们才会继续与你探讨品牌概念、营销模式和理念。

更有缘的是，老夫妻家附近有一个小镇叫做维拉小镇，听
到这个名字后，郑小新灵光一闪，“卡特维拉”品牌应运而生。

2013年9月，卡特维拉酒文化体验馆首家店，正式
落户宁波江北。

卡特维拉酒文化体验馆占地2200余平方米，从外部
看也极为气派，店门口还摆放了一对两米多高的红酒瓶
模型。这也令那些不知内部乾坤的消费者们误以为店内
酒的售价都很高，因而望而却步。

酒香也怕巷子深，即便品质好、性价比高，若是无
人知晓也无法打开市场。初期，郑小新也不知从何入
手，便到处去考察、找灵感。他从超市摆在门口的促
销方式上得到启发，干脆也将卡特维拉的红酒摆到店
外进行大销售，没想到效果出奇得好。路过的顾客们
发现这些红酒不但价格比想象中低很多，而且品质也
很好，就这样慢慢地，附近的人开始对卡特维拉有了初
步的认知。

这件事给了郑小新很大的启发，自此整整两年的时
间里，卡特维拉每天都拉两大板红酒摆到店门口，

“show”给更多人看。
郑小新推出“体验式”红酒经营方式，来店的顾客

可以先品尝、对比，选出一款自己满意的酒再确定购
买。发展前期，他还每月举办两场品酒会，免费配餐、
配酒，为大家讲解葡萄酒知识，进行有奖问答活动，吸
引消费者，并提高他们对红酒的认知。

几年里，卡特维拉发展迅速，已拥有600多种葡萄
酒，员工数达两三百人，在宁波开出了33家店，并在重
庆、云南、新疆、内蒙等地都留有足迹。

有好酒的地方就有郑小新。即便生意越来越忙碌，
爱酒成“痴”的他，只要有好酒就没有挤不出的时间。

一年里，他出国十多次，去各国寻酒、品酒，练
就了“毒舌”：不同地区、不同品质、不同口感的红酒
他一尝就能分辨。而卡特维拉的每一款酒，即便是最
低售价20元的红酒也是他亲自从国外品尝过后选定下
来的。

为了拿下拉菲家族的合作，他谈了三四年不曾放
弃；为一款令他惊艳的南非红酒，他忍着腰椎间盘突出
的剧痛，千里迢迢躺着飞往南非……这一切，都只因他
对品质追求独到，对红酒爱得深沉。

郑小新有趣的找酒故事不胜枚举，其中2016年去西
澳大利亚“追酒”的经历让他印象极为深刻。

近年来，澳大利亚红酒因为口感上比较适合国人，
其在国内市场越来越吃香。西澳大利亚红酒产量虽仅占
全澳洲5%，却有20%的好酒都来自那里。郑小新在酒展
上偶然喝到了一位西澳老太太家的红酒，为追踪这款
酒，他和采购人员从德国酒庄坐了2小时飞机前往澳洲机
场，再打车4小时直达西澳。

这位老太太也按着游戏规则，摆出十几种酒让郑小
新一一品评。但当郑小新拿起第一杯酒，尝第一口时发
现了不对：这与他在展会上喝到的口感不一样。老太太
根本不信自己的酒会有不对，最终经过检验发现问题出
在了木塞上。这几千分之一的概率被郑小新碰到，并一
口尝出，令老太太惊讶不已，两人相见恨晚。可惜由于
老太太家的红酒产量太少，整整一天郑小新都没能买下
一瓶酒，抱憾而归。

经过这些年的不断追踪，郑小新拥有的红酒数量和
质量都令人惊叹，仅卡特维拉旗舰店中100平方米的恒
温室中，就藏有大量独特而名贵的红酒。“酒痴”郑小新
得到好酒，还经常忍不住，不知不觉间自己就喝掉了，
说起这习惯，他也忍俊不禁。

郑小新是台州温岭人，其实早在20年前，他就与酒
结下了不解之缘，经营的酒水也不止是红酒。

1995年，当时人们喝的啤酒酒精度多为2.8~3.4，麦芽
度多为12°，郑小新却发现有一种来自北京的啤酒很特
别，它的酒精度数只有1.8°~2.0°，麦芽度数仅有7°，这
样的低度酒喝起来更加清爽。行动力极强的郑小新便亲自
去到北京，将这款名为“五星”的啤酒带回了温岭，并在
1996年成为了整个台州的全国总代理。

1998年，郑小新到宁波扩张市场，“天降大任于斯人也，
必先苦其心志”，一场突如其来的意外打乱了他的步伐。

那是1998年1月11日的早上5点，郑小新将这个日
子记得很清楚，那段时间正直宁波新店装修期间，在他
从宁波回台州的路上，出了车祸。当年，甬台温高速还
没有通，道路狭窄，为避让对面来车，郑小新的车狠狠
撞上了前方停着的一辆大货车，整个副驾驶嵌入其中，
肩膀被夹入货车中，颈椎骨折，鲜血直流……在他去北
京住院治疗的4个月里，啤酒生意也落了下来。

幸而后期恢复顺利，“这是老天给我的一次机会”，“重生”后的
郑小新焕然一新，继续投入酒水生意的怀抱中，并将生意越做越大。

除了啤酒，郑小新还将已有800年历史、风靡北京的红星二
锅头带入了宁波市场。他租了一辆面包车，带着三四位员工，去
一家家社区里宣传、推销，让消费者们切实感受到二锅头的妙
处。依靠着郑小新脚踏实地的努力，红星二锅头在宁波的销售额
从50万元，增长到了300万元。

1998年9月，郑小新意识到人们越来越注重身体健
康，开始涉足劲酒这一保健酒，并拿下地区总代。从最初
的每个月销量50瓶，到现在的年销售量几亿，郑小新将劲
酒生意也做得风生水起。

到了2016年，他开始网罗其他各类酒，目前他经营
的酒类有葡萄酒、啤酒、劲酒、黄酒、鸡尾酒、XO、白
兰地、伏特加等等，特点各有不同，能满足不同年龄层
的消费者，价格有高有低，能适合不同消费水平的人群。

郑小新所希望的是能让不同年龄、不同消费水平、
不同口味的顾客只要进到店里都能选到自己喜欢并适合
的酒品。给消费者最大的便利，是他的经营理念。

“一位美女有自己的性格，葡萄酒也一样，要懂她，
追求她，爱她，才能获得她的青睐，品出独特的味道。”
郑小新将他深爱的红酒比作美女，希望有一日“卡特维
拉”这个属于他自己的品牌能在国际市场上打响名号。

郑小新
英国老夫妻的酒庄。

卡特维拉酒文化体验馆内部。


