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12 月 20 日，贵州习酒 2026 年全国经
销商大会在贵阳举行，忙碌了一年、拼搏
了一年、奋进了一年的经销商家人们“回
家了”。

对习酒而言，厂与商不仅是合作伙
伴，更是“家人”的关系。

事实也是如此，大会现场没有分销订
货，没有鼓吹宣传。而是以精简、务实、
高效的交流方式，盘点成绩、总结经验、
加油鼓劲、展望未来。

这不仅是一场习酒年度营销总结与规
划会，更是在白酒行业整体承压、市场信
心亟待提振的背景下，习酒向省委、省政
府与全国白酒行业交出的一份“信心宣
言”与“改革路线图”。

当前，白酒行业正经历深度调整，市
场动能转换、消费结构变革、竞争格局重
塑成为新常态。

作为贵州白酒重要支柱、酱酒核心品
牌之一，习酒此次大会备受关注。其传递
出的不仅是习酒自身的战略定力，更是习
酒在省委、省政府坚强领导下，穿越周期
的坚定信心和迎难而上、主动作为的生动
写照。
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穿越行业周期，绝非凭运气，而是
靠前瞻的战略布局与坚定的改革勇气。

2025年，习酒在稳固市场基本盘的
同时，已悄然启动面向未来的系统性工
程。此次经销商大会，正式将“习酒全
国化 2.0”推至台前，标志着习酒的发展
进入一个以“质效”和“生态”为核心
关键词的新阶段。

当然，全国化并非新题。然而，过
去的全国化，更多地体现在市场区域的
拓展与销售网络的铺陈。

进入 2.0 时代，习酒对全国化的内
涵进行了深刻重构。它不再仅仅是地理
概念的延伸，更是品牌文化、消费关
系、厂商协同在每一个区域市场的深度
渗透与有机生长。

这意味着，习酒要在更广阔的土地
上，种下品牌的根，培育消费的情，结
成厂商的谊。

当下，面对行业调整和日益复杂的
市场环境，以及消费者多元化的需求，
传统的、职能耦合度过高的营销体系往

往显得迟缓。习酒敏锐地洞察到这一痛
点，果断启动了“营销 2.0改革”，其核
心在于“营”与“销”的适度分离与深
度融合。

简单来说，就是“专业的人干专业
的事”，让擅长品牌建设、消费者培育
的团队专注于“营”，让熟悉销售技
能、渠道管理的团队负责“销”，最终
实现战术层面的适度分离和战略层面的
深度融合，全面提升市场响应速度与服
务水平。

这一改革，在 2025 年初已见端倪。
无论是“君品之约”系列高端圈层活动
的精准策划与执行，还是“习酒”与

“知交”双品牌联动营销的创新尝试，
都体现了“营”的板块在内容创造与价
值传递上的突破。

习酒集团党委副书记、副董事长、
总 经 理 万 波 表 示 ， 接 下 来 习 酒 将 从

“严”管控，用好市场秩序“三板斧”，
推进市场秩序规范有序发展；向“实”
发力，布好营销“稳字局”，做好各项
营销规划，做实做好渠道精耕和消费运
营；精“细”落地，打好市场营销“组
合拳”，服务好消费者，让消费者越来
越亲近习酒，越来越喜爱习酒。

顺应市场 推进“营销改革”

从一杯酒开始，抵达一种文化，开
启一种生活。

回顾 2025年，习酒的足迹坚实而清
晰：从“君品之约”回厂游，到“品酒
师”活动；从“中秋夜·喝习酒”短视
频 大 赛 ， 到 跨 界 联 动 的 “ 刀 郎 演 唱
会”；从坚守“质量就是生命”的生产
一线，到奔赴千里与经销商促膝长谈的
市场前沿……

习酒以一系列细腻而系统的动作，
将“卖酒向卖生活方式”转变这一战略
探索转化为可感知、可参与、可共享的

企业实践。
“我们比任何时候都更有信心能够

穿越周期。”习酒集团党委书记、董事
长汪地强在会上坚定表示。这份信心，
源于习酒稳固的市场基本盘，更源于与
广大经销商构建的“休戚与共、牢不可
破”的伙伴关系。

2025 年，面对复杂严峻的外部环
境，习酒在省委、省政府的指导下，开
瓶率持续提升，社会库存不断降低，品
牌和文化深入人心，稳住了市场基本
盘。

汪地强特别指出，经销商是习酒
“最坚实、最值得信赖的家人”，与习酒
共同构筑起穿越周期最深的“护城河”。

会前，习酒以“君子之礼”迎经销
商“回家”，以“君子之诚”致谢合作
伙伴，展现出浓厚的厂商情感与文化凝
聚力。

“要前进不要倒退，要合作不要单
干，要共赢不要零和。”汪地强直抒胸
臆。一直以来，习酒以“崇道、务本、敬
商、爱人”的企业价值观为指引，致力于
构建可持续、共赢共生的新型厂商关系。

可以看到，在“十四五”的收官之
年与“十五五”开局之年的关键节点，
也是白酒行业企稳回暖、蓄势突破的关
键窗口。习酒明确以“再创业”精神，
为建设“品牌强、融合深、布局稳、基
础实、权责明、动销畅”的营销新格
局，打下更坚实的基础。

多年来，作为贵州白酒产业的领军
企业之一，习酒的发展始终与贵州经济
社会发展同频共振。此次大会展现出习
酒在省委、省政府领导下，保持战略定
力、坚定发展信心、深化改革创新的积
极姿态。其倡导的“厂商同心、共赢发
展”理念，不仅为习酒自身穿越周期注
入确定性，也为当前略显低迷的行业生
态注入一剂“强心针”。

坚定信心 筑牢“护城河”
对白酒企业而言，其核心竞争力归根结底要靠产

品与品牌的内生力。
换句话说，无论战略如何升维，营销如何变革，

最终抵达消费者的，仍是那一杯酒。
会上，汪地强明确提出以精益求精的标准建设

“三品工程”，即坚定不移做优品质、做精产品、做强
品牌。

在品质上，习酒视质量为生命。
一直以来，习酒始终将“质量就是生命”贯穿于

从原料甄选、工艺控制到成品出厂的全链条。其建立
的覆盖“田间到舌尖”的全产业链质量管控体系，以
及“不合格产品一票否决”的刚性制度，是给予经销
商和消费者最厚重的承诺。

在产品上，习酒强化全生命周期管理，持续构建
“君品顶天立地、窖藏宽天阔地、金钻铺天盖地”的产
品格局。针对不同价格带、不同消费场景，产品定位
愈发清晰，结构愈发健康。

特别是君品习酒，作为品牌价值的旗舰担当，通
过全年持续的高端品鉴、文化赋能，其“君子之品”
的形象日益深入人心，整体品牌势能持续提升。

在品牌上，“习酒+知交”的双品牌战略协同并
进。以“君品文化”为核心，习酒品牌持续向“厚
重、谦和、担当”的君子形象深化。而“知交”品牌
则探索更年轻化、更生活化的表达。

纵观 2025 年，习酒创新化、系统化、节奏化地规划
全年品牌活动，将节气文化、传统节日、体育赛事、艺术
展览等社会热点与品牌传播有机结合，构建了一个“共
建、共创、共通、共享、共担”的品牌新生态。

当下，面对行业调整，习酒不断夯实“三品工
程”不仅是应对当前市场竞争的秘籍，更是其践行

“长期主义”、追求可持续增长的核心路径。它回应了
消费升级背景下市场对高品质、强品牌白酒的期待，也为经销商提供
了清晰的价值赋能体系。

“回首来时路，山河万里共长风；昂首新征程，云帆千叠共潮生。”
站在“全国化 2.0”的新起点，习酒正以岁月为证、以匠心为

酿，携手全国经销商，共同执笔绘就“世界一流、受人喜欢”的
宏伟蓝图。

在行业周期波动中，习酒展现出“有信心、有实力、
有耐力”的从容与底气。

这份底气，来自对品质的坚守、对伙伴的尊
重、对长期的信仰，更来自贵州这片热土所
赋予的坚韧与进取精神。

习酒之行，亦是贵州白酒产业
在新时代高质量发展路上的一
个生动注脚。
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大会现场大会现场。。 （（本版图片由贵州习酒集团提供本版图片由贵州习酒集团提供））

习酒经销商大会召开。

与会嘉宾品饮习酒特调鸡尾酒。君品习酒形象展示。

经销商们“回家了”。


