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发言人1   00:00
这个市场推进的动力是不足的这是第一点。然后基于这一块，酒厂在在目前来说也做了相应的改善。从以下几个方面，第一个是关于整个的量系列的产品，特别是42这个质量这个核心单品。核心单品这一块采取了货物的按照现在的五码合一数据化，然后对于整个的价格体系也做了相应的规范。因为以前全国的排第二。这个产品虽然说卖了很久，续签了很久，但是整体来说的执行价格是由各区域的大商，根据自己的市场情况以及投入的多少，来决定的这个价盘。但是这是第这是基本最重要的一点改善。

发言人1   01:06
然后第二点改善就是这一轮针对于产品也做了两个针对性的补充。第一个是全国化的一个产品，是特级的我相信大家通过相关的报道也看到这个产品了。这个产品的话有39度、49度，然后53度，零售价格横跨有29至38块钱。对于这个产品，它的定位是对标红星，第一个是对标红星，然后第二个特级型的产品，它应该是可以作为一个汾酒的一个代替，这是一个产品的产品这一块。

发言人1   01:50
然后第二个代理诟病的就是整体一个组织结构，因为酒厂这一块，原来传统的这种设施做法，特别是这种做法会是可能更多是讲人情，因为人性化。那么这一轮随着全场升为长大了以后，从外部招聘，我看应该首先第一个是全国的营销总监，以及到品牌总监，然后再加上电商这一块的具体负责人。然后整体的原来的主机架构里面调整为八大战区，然后也陆陆续续的在陆陆续续在中国里面一线的从业人员应该是有不同的。因为原来这个经历的主要的人可能是一个人，对，少则三四个，多则六七个。省现在也做了精细化的一些调整，这是关于第二点，人员组织总部人员组织架构。然后第三个变化就是刚才说话你提到那那我就查查这一轮的说的很委婉，说的很委婉。但是也为什么说很委婉，但是也确实提到了关于为什么这个事情，因为过去整个浏阳山都是大山市。其实创业行业我觉得我也是深入了解过上行的调整。

发言人1   03:32
首先一个人调整原因。领导那个领导您可能电话可能要对着那个呃呃麦，可能你要更清楚一点。好像现在有点声音有点闷，我不知道是你拿耳机还是没对上，现在可以吗？现在可以，现在可以很清楚行，关于创业堂的了解，据我的那个了解，首先有影响最主要的影响因素是有两个。

发言人1   03:59
第一个就是创业堂，当时在整个的因为创业堂的经营模式是以经销商压货为主，在整个压迫的过程中间，可能对于整个在市场也整个牛栏山对于市场疏于管控的情况下面，然后起到了或心理的作用，这是一个导火索。第二个主要的核心原因是因为，原来创业团队区域里面投入的这个费用是比较是比较庞大的是比较庞大的。然后这一轮走扁平化，那也就是说把有限的费用尽量的向全国化。因为有一因为是创业城那一块，投入的费用比例是啊非常之大的。那为这一轮牛栏山的全国化，然后需要投入的市场费用起到了一个缓一定的缓冲作用。目前就是从现有的这三个方面起到了一些积极的作用，等会我先把这个现状给大家讲清楚一下。

发言人1   05:11
好的，我觉得您也把这个现状也做了一些详细的阐述。我再分开跟您请教。第一就是刚才您提到一个产品，刚才就是科技牛二这个产品，您刚刚说了，就是他可能在清清香型，然后这个价格带可能比汾酒低，但是可能能够对标一些汾酒。然后第二，他还有一款就是金标，因为过去的那个就是221年22年做的那个金彪可能还是有点失败。那这个新的一个竞标相比有什么样的特点？这个产品端的话，就特级牛二和这个金标现在市场导入的这个情况怎么样？就毕竟刚28 29刚开完电话会，刚开完那个经销商大会，有什么一些新的指导到你。

发言人1   06:00
赵丽，好的，行，那我先说一下竞标存量。首先第一个竞标质量，因为过去其实这3到5年时间有所操作的时候，其实客观来说，如果从销量结果本身来说是一个失败的产品。那我作为牛栏山的从业人员，我们客观来看这个产品，首先第一个是没有赶上好时候。因为整个整个后疫情时代整个后疫情时代，其实消费者的这个销售整体的是萎缩的，第一个是我觉得是没有赶上好时候，然后第二个就是并没有打破原来一个最重要的问题，就是整体金标存量。不管是从平行，从如果来我们来看这个产品，平行的本身其实已经有点老派了，不符合现在的主流消费。

发言人1   07:04
因为确实北方企业，我觉得这些产品的设计较南方企业来说还是有很大的偏差性的这是第一个问题。然后第二个问题就是产品的零售价格，以及那个产品的零售价格和牛栏山这个品牌，相对来说，我觉得牛栏山有一定的自嗨，有一定的自嗨。因为为什么说会出现这个问题？我觉得疫情过去之前，其实我们作为大商来说，我们主要承担的主要工作一直是保持不变的，我们的我们我们过去有一句行话叫疫情之前我们的产品只要是能够只要我们的产品能够上架，然后借助牛栏山的这个品牌这个影响因素，我们的产品会形成一个自然的东西。在后一些时代以后，就随着这个消费的萎靡，然后再加上42度体量，整个价盘受一个巨大的一个影响。

发言人1   08:06
这个大盘受巨大影响就是它是有传导性的。第一个是传导的，传导到整个的社会渠道，也就是我们的这一些经销商。经销商包括这些小型的这些从市场出发的开发部，其实对于牛栏山是持一个观望态度的观望态度。因为今天我拿的每一箱货，可能明天的价格会更低，只有更低的价格，只有每天的价格可能只会有更低。然后这种品牌的这种势能的推力就没有了。再加上38块钱的这个价位段，虽然说是存量的，但是与品牌所真正的价值是不匹配的。那么这一轮精标精标流，就是从精标存量过渡到精标流。

发言人1   08:57
首先第一个我觉得成他把他最擅长的发挥出来了。因为成长过去对于品牌的这个调性的设计，然后整体的保鲜这一块，包括适合消费者，他是还是有深度研究的那从目前来看，其实整个中国的人口老龄化，未来的消费群体应该是以8090后为主，8090后为主。那么精标流这一块，它呃从其实从2026年的一月份上市，其实从2026年的一月份其实已经上市了。在抖音电商等等这些渠道，然后迎合结合消费者这一块的主要渠道已经已经进行过上市了。上市过以后我相信应该有相应的数据可以得到反馈可以得到反馈。所以酒厂这边启动了全国的全国的，不是目前来说，但是这个金标流的线下的全国的铺饰应该是这够的。

发言人1   10:00
因为从它的品牌，从它产品的调性来说，他现在有四个单品，四个单品应对的零售价格从38到78不等，有四款这个价格算。但是他针对的消费者是针对偏年轻化，所以他强调了对酒厂对我们大商要求的是强调未来更多的走内容营销，铺铺铺设为辅。其实内容营销先行，然后再铺市跟随。然后针对于年轻人所消费的这一些消费场景的这一些门店，然后再去做再做一次的布置，这是关于整个的金标流。

发言人1   10:45
特级牛2其实它的重要性比金包榴要排在前面。首先它有明确的定位，首先第一个对内就是对于我们家来说，它是在基于存量整个42度存量白牛二这一块，提到了一个第二个第二大单品其实是对于我们经销商，接下来我们将怎么挣钱，那就是从特级牛二上面来挣钱，这是第一个。然后第二个脆皮牛二这个产品其实在今年的初期的时候，应该是在北京已经有上市了。只有46度和53度这两个度数。那么这一轮特技流二补充了一个39度，也是经过品牌咨询公司分析来说，未来整个的白酒的低度化，因为面对的是年轻人，所以白酒会走向低度化。然后第二个是这种闭口性，一口气，从这两点所以布局了布局29，29到30块钱不等。那么特702现在给到的那个整个的只是整个的指令，是刘阳山最近给到了关于应该给到了各个大商，然后指定的试点的这个区域，然后给到我们三个月整个市场的一个三个月的一个时间，然后酒厂会下来进行检核。我觉得这一轮的检核其实是对于整个大商的一轮次的检核。

发言人1   12:22
其实我我在这里面再补充说明一下，其实这一轮在北京召开的全国经销商的会议里面，并不是全国的经销商都去参加了，并没有全国的经销商都去参加，当时给到的可参加的经销商的标准是啊，区域里面是有团队来进行运作市场的，经销商才还有机会去参加这一块。从现在整个的全国光瓶酒的主流消费来说，从广东市场一直往北走到湖南湖北，其实还是停留在十几到二十几块钱，然后再到河南河北，可能也停留到三十多四十多。并且是有分手那个为以分手为主打的。这一轮他刘阳山应该想到了自己需要解决的问题。所谓解决的问题就是品牌以及产品品牌产品然后再到零售价格的这个对比，所以陈昶在这一轮里面提出来说，过去可能强过去可能牛栏山强调的是清明，然后再到性价比性价比，那么这一轮他提出来是性价比，性价比就是如何解决那产品与消费者在消费者认知，甚至于整个品牌与消费者的认知，是接下来的重点需要去提高的。

发言人1   13:59
对于特级牛二这个产品，我们客户过来来说还是有很大的消费机会的。因为这几年汾酒汾酒汾酒的全国的流通性，其实带动了整个清香的这个品类，带动了新疆这个品类。然后特级牛二的口感和原有的红心，以及传统的牛栏山的二锅头的，虽然说同属于清香，但是整个的口感的风味进行了调整。然后再加上整体的全国其实光瓶酒的赛道，我们客观来看这几年还是处于一个上涨的一个状态。然后特别强调的是酒厂对于这个品牌与消费者在消费者的认知是他们接下来会做一个攻坚战，会做一些具体的一些措施，一些攻坚，然后来改变消费者的这种心智。

发言人1   15:01
的话这两个产品我大概介绍完了，明白，简单给您更新一下那个白牛2。我们看到那个经销商大会开完，开完之前，应该在成长上升之后，应该白牛二的那个价格有所回升。这个白牛二是一个什么样的要求和一个政策的一个变化。

发言人1   15:23
OK是这样子的，第一个就是陈场上来以后，第一个举措就是关于整个的牛栏山发布了发布了历史首版，应该是历史首版。整个的关于白牛二整个陈酿系列车货管理的制作，创作管理的制作。然后第二个做了产品的二维码，针对于消费者的二维码这一块的一个一一个数字化的一个工作。然后酒厂接下来就会去掉人性化。因为只要消费者在在购买以后，通过扫码的形式，就可以判定是不是有具有创作这种行为和动机。然后我们每个经销商大厦以区域为单位，也交了20万的保证金，处罚力度相对来说是也是比较严厉的，这是前面两点。

发言人1   16:24
第三点就是北京市场率先的从北京市场其实从白酒二的价格做到价格的整价格整治。因为从据我了解，从前前期的出出到那个终端，也就是说传统这种便利店零售价格130多，现在已经调到了140多。那么价格的调整，我觉得它应该是分为两步走。第一步并没有说提到全国化，我觉得第二步才是全国化。第一步是根据各个市场现在目前的一个一个市场的实际的现状，然后先是自治和自管，自己我们跟厂家共同的来商议，以省级为单位的一个出货价格，先进行省级的各省级的统一，然后再到第二步，我相信应该会走到全国化的统一。周华这边没有了。

发言人1   17:26
好的，然后刚产品也问了，然后我再请教一下，细细化一下这个就是呃销售人员的改革。刚刚您大概提到了这个分成战区，然后会从外部招人引入。然后我们也看到可能这一次可能真的就是要下沉到销售人员下沉到地级市。就是现在这个人员招聘的这个进度，你们了解怎么样？以及可能目前跟酒厂对接的这个情况，有啥变化？

发言人1   18:04
首先人员招聘这一块，我因为我们也没有具体的了解的。但是首先第一个就是人员管从人员管理，从酒厂的人员对应区域管理已经细化了。原来基本上我刚才也提到了，原来可能是一个人对应多少对吧？对应多省，现在是一个人基本上对应一个省，这是第一个，这是一个机遇的改善。第二个就是说这种沟通开始变强了，原来可能来相对来说，以季度或者是半年度，我们可能才会跟厂家，厂家才会才派，他还派个人过来，然后这一轮的沟通应该是比较勤的。然后第三个厂家以及也提到了一个积极的一个信号，就是说未来在这一轮洗牌里面，对于一些重点性的城市，可能会看一些城市经理专员城市经理这种城市经理专员，对于大商的这个重要性的城市，或者是说厂家所圈定的重要性城市，会有一个定点的一个驻扎，然后积极参与厂商一体化，如何为如何未来做好厂商一体化的工作，然后甚至于这个数据化的厂商一体化。

发言人1   19:25
因为过去因为是大商制的原因，所有的销售数据，包括这个特别急的提到今年整体的牛栏山的费用这一块费用投入，首先第一个是啊不再像过去第一个是要求大商核销的诚信度要提高。因为过去大商可能有这种虚报瞒报的，这是一个。然后第二个整体的费用使用，从过去的传统的压货这种行为，因为过去正是因为这种压货的行为，也一步一步的击毁了整个的价格体系。然后再加上价格没有，整体的货物流没有管控，所以造成了今天市场整体的菊菊面，其他的没有了是吧？

发言人1   20:17
好的，然后跟您请教，过去的这个下滑，就是整个白牛二也好，包括牛羊山其他产品下滑。我觉得一方面原因可能大家都了解，就是确实这产业在变化，流动人口在变少。但是您觉得这是全部吗？还是说就是牛栏山本身可能很多区域，因为大商可能市场没做好。然后就包括我们自己也看到光良的有一些30到50块钱的产品，其实他卖的也在有些区域卖的还不错。而且他自己的官方的那个就是有一些文章也写着0%，还有25%的增长。其实我觉得这个光瓶酒市场应该还是有一些新的一些变化。您觉得这个可能是不是他于万山也是没有抓住了这个可能一部分区域的一些升级的一些需求。

发言人1   21:16
从几个方面来说，首先第一个是这个叫。怎么整体其实首先第一个我们客观来看这个销量的分布。其实牛栏山的分布，虽然说它是一个全国化的产品，全已经走到全国化的产品。然后刚刚你也提到了说大商是不是大商不作为的情况。我先从这几个方面来讲。首先第一个我觉得和大商的不作为，你说有没有直接性的关系？我觉得关系多多少少还是有，但是但但是产品本身我觉得没有多大问题。因为白酒二这个产品经过十几年的全国化，它在整个渠道端的渗透其实已经很很厉害了，其实已经很厉害了。

发言人1   22:13
那么大商在里面不作为，我觉得我可以从整个渠道来说。首先第一个是随着整个的这个价格体系这种价格体系的这种影响，那就是价格体系这种影响。其实整个渠道甚至于从大商来说，整个的我觉得销量下滑的第一个主要因素是整个渠道。然后再加上这个渠道涵盖了经销商，可能涵盖了我们这些大学生，然后涵盖了这些大学生下游的分销商，以及分销商到终端这一块，我觉得分几个来看。

发言人1   22:52
首先第一个是如果说从渠道从大商分销，然后再到批发，那我觉得首先第一个是压货的压货金额的稀释，压货的金额的稀释，就是价格也没有人管，然后整个去整个产品，可目前来说也生命力也不知道大概什么情况。市场有需求，那我就拿一点货卖举例。像我们所管理的区域里面，在过去的疫情疫情在整个的疫情时代，有的批发部，他可能一个月就可以直接给我们打个直柜，这个直柜大概有3000到5000箱不等，他可以拿这么多货。到今天到到到到今天来说到今天来说，可能这些批发部他的拿货可能就停留在50到100。所以整个渠道的资金的占用，我是减少的。

发言人1   23:52
然后第二个再聊到再聊终端这一块。产品与消费者的桥梁我们觉得是终端。终端其实被养成了一个一个习惯一个习惯。在整个的后疫情时代，随着整个电商的兴起电商的兴起，以美团多多买菜等这一些整个全国化的这种电商，他们的整个的整个的服务的这种能力，然后再加上整个的价格体系的波动。

发言人1   24:22
终端从原来的可能来说，一个月能够卖一箱的。然后我们有一点适当的有一种活动，一个月能够卖个一两箱的那他的吞吐他的他的那个进货量可能就会会会放到20到30箱，但随着整个价格影响，然后再加上电商的这个，因为在过去一段时间我们再去走市场的时候，每个中关店老板都在一个人都有两三个手机。然后每天他的主要的工作就是拿着手机去去去下单，拿个手机去下单。今天可能有的时候陈，特别是那段时间整个陈列，整个白牛二价格没有管控的情况下面。然后商家们特别是电商就会拿这个头部的这些品牌去做引流，可能三支是什么价格，一个历史。但是现三只，我们的终端就会去找这个人，找那个人去下一定的货量。其实你看终端的整个压货也得也得到了一些稀释，然后再落到消费者购买。

发言人1   25:30
消费者购买。我觉得分为两头来看。首先第一个就是人口的，原来这部分喝白牛二的。其实喝白牛二的这部分群体，说实在的，过去可能说40岁到50岁的这种中间力量，随着年纪的这种增大，经济收入减少，年纪的这种增大，它的喝酒的整体的容量其实再去用一下，这是第一点。然后第二点就是消费者的升级，从过去十年前的主流消费，然后再来看今天的消费者的主流消费，其实大家已经开始遗忘白62的遗忘白62的那就陈长说了，那过去说白62是1个清明的酒，他也不敢骂人。但是是人生当时的定位就是我的产品是比较亲民的，贴合老百姓的那我今天说换包装换酒质，但是换换完包装和酒质以后，随着成本的增加，我可能要调到要零售价格要调整到二十多30个。其实和原来的清零这个口号是有所背离的，这是这话这是我来看白牛2销量下滑的主要原因，给大家分析一下。

发言人1   26:50
好的，然后近期刚才您也是提到了，就是说您特级牛尔那个产品应该也不是全国或者是全部所有区域的都导入，那还是筛选了一些地方然后这些地方目前有有一些更新的进展，或者是您觉得什么时候可能会我们再去跟踪一下会比较合适？首先第一个关于信息，关于每个客户可以做哪一些，因为这个是厂家直接对于我们大山的这这个主要老板反正电话一一沟通的。然后大概所以说是不是真正的全国哪些地方在做，其实相对来说了解的消息可能比较滞后，所以没那么快能够了解到，这是第一个。然后第二个就是现在我给到您的建议是针对于针对于特性62这个产品，大概可能需要有三个月。因为现在厂家给我们约定是也是三个月，然后来具体来检查，检查完了以后，然后再我不知道下一轮是否会全部放开，还是部分放开，还是会延续第一轮的这个情况。就是厂家继续给到指定的区域，继继续给到指定的区域，来进行白牛二的这个产品的导入，就是特级牛二产品的导入。

发言人1   28:25
明白，好的，今天因为时间也比较紧张一些，系统性的让专家领导这边把这个产品、渠道，包括人员一些调整变化跟各位领导做一个反馈。我觉得各位领导也可以用自己手里的这个资源，也可以多去研究和跟踪一下。我觉得这个变化确实还是很大的。

发言人1   28:49
但是这个变化我觉得带来的所谓报表上的这个改变的幅度，或者是是一些一些一些一些一些具体的一些数字的一个变化，我觉得可能是需要一点时间，然后包括这个幅度上的这个大或者小，对吧？这个我觉得也是需要后面去观察。所以我觉得我们这个牛栏山，我觉得这个品牌是非常强的。然后我觉得后面还是会持续的有一些机会的。现在属于一个我们认为只是一个确实是可能差的不能再差的一个程度了，那后面一系列这种变革变化之后，我觉得这些大商也都是啊有信心跟着牛栏山一起在去做一些发展。因为很多大商其实做酒这个品类来说，可能也只有牛栏山，可能顺带也就最多再做一些其他饮料，所以我觉得对牛栏山的这种感情还是不一样。包括陈畅，我觉得上来之后也是相对来说雷厉风行。然后公司股份公司和集团公司给的资源也比较支持，所以我觉得还是有很大的变化。

发言人1   29:59
今天时间很紧凑，那就请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。感谢专家领导哈那我们就先到这里，后面的话有什么内容更新再跟您请教，感谢。好的，好，谢谢。谢谢。感谢大家参加本次会议，用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门APP领取会员体验，祝您工作顺利，再见。

发言人1   49:54
请关注公众号，思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。
