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白酒行业深度调整期，经销商大

会的意义早已超出厂商联谊的范畴，

它是一家企业向渠道、向市场、向行业

集中交付战略判断的场合。

10月29日，牛栏山酒厂在北京召

开以“归家·赴新程”为主题的全国经

销商大会。会议围绕三年复兴战略，

系统部署品牌升维、产品驱动、数字赋

能、组织变革四大工程，并明确了特级

牛二全国化布局与金标牛轻口味系列

线下铺市两项核心市场动作。把这些

动作放在光瓶酒品类转型与消费逻辑

重构的大背景下审视，牛栏山交付的

是一份关于民酒价值如何重新锚定的

战略答卷。

光瓶酒进入结构战，牛栏山亮出“新民酒”底牌
民酒赛道的下一个十年，竞争的核心是谁能把“民酒”二字的价值讲得更厚实。
牛栏山用一场大会把这道题的解题思路摆了出来，剩下的，交给每一瓶酒的动销来回答。

本报记者 刘雪霞 发自北京

“归家·赴新程”这个主题，传递的

不只是情感联结。归家，归的是民酒初

心，是厂商同心；赴新程，赴的是从“民

酒”到“新民酒”的价值升维之路。

在行业深度调整期，经销商最需要

的正是这种清晰的战略部署、过硬的产

品矩阵和系统的渠道赋能。此次大会，

牛栏山把这三方面摆在了桌面上：三级

管控守住价格体系底线，让合规经营者

获得稳定的利润空间；数字化工具让多

产品矩阵的经营效率有了后台支撑；组

织变革为区域市场响应速度提供了保

障。厂家搭体系、给工具、做后台，经销

商做落地、做终端、做服务，厂商关系从

交易型转向事业共同体，这才是“归家”

二字在情感之外的实质内涵。

从行业视角看，牛栏山这步棋的清

醒之处在于用结构增长代替爆品思维，

用体系化能力代替粗放式增长。但战

略落到终端，仍要面对市场的检验。

至少从这场大会可以看出，牛栏山

已经把复兴要往哪里走、增长靠什么产

品承接、渠道和组织如何配合等底层逻

辑讲完整了。对于一家扎根大众市场

的民酒企业而言，这种从战略定力到执

行体系的完整交付，本身就是一种穿越

周期极其务实的姿态。民酒赛道的下

一个十年，竞争的核心是谁能把“民酒”

二字的价值讲得更厚实。牛栏山用一

场大会把这道题的解题思路摆了出来，

剩下的，交给每一瓶酒的动销来回答。

战略的重点，是终端

在四大工程之下，特级牛二全国

化布局与金标牛轻口味系列线下铺市

两项核心市场动作，是产品驱动工程

的具体落点。把这两项动作放在战略

层面理解，它们分别回应了光瓶酒结

构战的两个关键命题。

特级牛二回应的是品质升级往哪

里走。特级牛二以国标特级酒体切入

大众价格带，用国家标准为品质背书，

把品质升级沿着“牛二”品类认知和光

瓶形态的最短路径落地。其全国化布

局的启动，意味着牛栏山在光瓶酒品

类中的引领地位从北京市场向全国纵

深推进，以标准话语权拉开与竞品差

距。对经销商而言，这是在原有大众

基本盘上，多了一个承接品质升级需

求、具备全国化想象空间的长期招牌。

金标牛轻口味回应的是年轻化场

景如何打开。当年轻人与传统白酒之

间隔着一堵墙，用品类创新翻过去，比

用同一款产品硬推更有效。金标牛轻

口味以“轻口味白酒”品类创新切入市

场，以36度黄金比例和工艺突破构建

技术壁垒，以“小微醺，才开心”的情绪

价值连接年轻消费者，适配餐饮、聚

饮、独酌、酒吧、夜店、homebar等多

元场景。线下铺市意味着这款产品从

战略卡位进入终端验证阶段，有望为

牛栏山开辟第二增长曲线，也为白酒

行业的年轻化、低度化、健康化探索提

供新样本。

两个方向，一个坐标。特级牛二

和金标牛轻口味共同服务于“新民酒”

的价值定义：品质过硬、品牌温暖、质

价比突出、悦心共情。陈酿作为“体”

稳住大众基本盘和渠道网络，特级牛

二和金标牛轻口味作为“两翼”，分别

承担品质上探与场景拓展的职能，三

层结构互为支撑，让渠道从赚周转的

钱转向赚经营的钱。

产品矩阵的战略落点：两个方向，一个坐标

战略定调之后，落地靠的是工程

化部署。牛栏山此次明确的四大核心

工程，构成了一个从品牌端到产品端、

从数据端到组织端的闭环体系。

品牌价值升维，推动品牌从大众

民酒向匠心民酒、时代民酒、文化民酒

梯次升级。匠心民酒为大众酒建立品

质信仰，时代民酒与大众建立情感共

鸣，文化民酒为国民品牌厚植根脉。

三重进阶层层递进，让“新民酒”从概

念变成有品质支撑、有情感共鸣、有文

化底蕴的立体价值体系。

产品与技术驱动，牛栏山搭建起

“高端形象-腰部增量-大众底盘-年

轻创新赛道”的完整产品矩阵。这一

矩阵的设计逻辑，是用产品组合覆盖

不同消费层级，用渠道分润区隔不同

利润，用统一价值叙事串联不同产品，

让各层产品在同一渠道网络里各司其

职、互不截杀。

数字全域赋能，打通全链路数据，

以数字化驱动降本增效。其真正价值

落在费用核销和库存可视这些经营细

节上，让渠道经验有了数据支撑，资源

投放才能精准，经销商经营多产品矩

阵的效率和信心才能上来。

组织机制变革，打造敏捷高效的

市场化组织。多产品矩阵的渠道协

同，考验的是市场响应速度和厂商协

同效率。牛栏山组织变革的成效，最

终体现在区域市场响应速度上。

这套体系化部署的意义在于，牛

栏山把复兴从愿景描述转化为可执

行、可追踪、可评估的行动方案，向经

销商传递出方向已明、路径已定、举措

已实的确定性。

四大工程：让复兴从愿景变成闭环

当前，白酒行业面临的调整，表层

是库存与动销的压力，深层则是消费

逻辑的重构。消费重心向日常小酌、

轻松微醺、家庭欢聚倾斜，光瓶酒品类

站在从“低价走量”向“质价比与情绪

价值并重”转型的路口。渠道在库存

去化与利润修复之间承压，经销商评

估品牌的尺度也在变化：除新品数量

和市场声量之外，产品能否对应真实

需求、企业能否提供持续的市场支持，

变得更为重要。

牛栏山的选择是坚守民酒赛道，

并把这个坚守讲出了新意。大会明确

提出，未来三年，牛栏山将以变革破

局、以创新提效、以复兴为纲，破除单

一单品路径依赖，实现品牌价值、经营

业绩、行业地位的全面复兴。

民酒的初心没有变，变的是打法

框架，这是理解牛栏山三年复兴战略

的关键。从“民酒”走向“新民酒”，价

值锚点从“让大众喝得到”升级为“让

大众喝得好、喝得值、喝得悦”，供给方

式从一款产品自然渗透升级为一组产

品结构化驱动，品牌表达从功能型口

粮供给升级为带有情绪价值的品质叙

事。

这一定义为品质升级、产品矩阵

扩展和年轻化探索提供了统一的价值

坐标，也让“民酒”从一种价格认知走

向价值认同。

民酒赛道，需要一次价值重估
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