
2019年，他们保持信心坚定和执行坚决，在实现泸州老窖品牌复兴、价值回归和重回前三之路上披荆斩棘，奋勇向 前，用汗水浇灌了他们的青春梦想和英雄情怀，用骄人的业绩交上了一份份满意的销售答卷。

今天，当我们再次回望这些2019年度营销战线上涌现的功勋奖获得者时，他们身上所表现出的冲刺锐气、拼抢夺 的豪气和不折不挠、攻坚克难的热血特质，仍旧深深地打动和激励着泸州老窖国窖人怀揣豪情与梦想，一路携手并肩，砥砺前行。

2020年步入尾声，随着疫情得到有效控制和复工复产进度加快，全体泸州老窖国窖人勇于亮剑和迎难而上，义无 反顾地踏上了冲刺销售“双百亿”的铁血新征程！“黄沙百战穿金甲，我们相信：他们必将聚力攻坚，不负荣光，用辛勤的汗水换来又一个崭

新的胜利！于此，我们期待他们满载收获和胜利凯旋！

费洪波，1979 年生人。

在2008年进入泸州老窖前，

他曾任职于会稽山绍兴酒

股份有限公司，多年来在酒

水销售市场的摸爬滚打，他

不断丰富着自己的“羽翼”，

也为后来担任泸州老窖博

大酒业营销有限公司（以

下简称“博大公司”）头曲华

东大区经理一职积淀了丰

沛的营销实战经验。

2008 年 10 月，费洪波回到浙江绍兴担任博大

公司浙江片区经理，也正式踏上了属于“泸州老窖营

销人”的征程。值得一提的是，当时博大公司浙江片

区没有团队，有且仅有他一人。他既是片区经理，又

是业务员，也是后勤，所有的人事工作皆由他一人承

担，冥冥之中也印证了一句话：“命运给予了你一个

如此低的起点，就是要告诉你——要用你生命全部

的热情去奋斗出一个绝地反击的故事！”最终的结果

是，他用十一年的时间交出了无愧于使命的答卷：博

大公司浙江片区营销团队人数实现了从“1”到“60”
的壮大（最高峰时曾达到107人）；销售业绩从当时仅

有的1700万到目前整体达成3.2亿的转变；在人员管

理上通过不断优化团队结构，提拔任用新兴干将人

才，稳定核心骨干人员，目前培养出战区指挥长级以

上人员6人，五年以上优秀VIP经理15人。

深情回望这段来时的路，费洪波不禁感慨万

千：“2008年刚上任之初，我的行车里程仅一年就达

到了 70000公里，跑遍了浙江这片酒水营销市场的

山山水水，矢志不渝要在这片华东热土上描绘下泸

州老窖的精神图腾！”

这些年来，围绕头曲销售终端市场主要集中于

镇村的特征，在营销战略布局总体思想方面，他和他

的团队一直推行“1+N模式”，即“一个县加N个乡

镇”的整体思维模式，以终端为价值导向通过控盘分

利的方式进行市场运作。在战术执行层面主要表现

为以下五点：第一，坚决执行 3A5A销售终端模式，

固化经销商利润，切实保障经销商利益；第二，邀请

核心经销商和当地优质消费者共同参与品鉴销售

会，将泸州老窖的管理理念、营销理念、文化理念进

行传播进而达到在核心经销商和消费者中形成文

化认同、培育“意见领袖”的目标；第三，坚决推行终端

联盟体政策，以一条会战线为核心，把这条会战线的

核心终端联合起来进而实现价格、物流、利润良好的

控盘效果；第四，针对江浙消费水平普遍较高的特

征，在宴请方面推行以家宴为主、喜宴为辅的模式，

这是因地制宜、有的放矢的营销举措；第五，通过

买赠的形式实现了终端餐饮快速地突破与增长。

荣膺泸州老窖2019年功勋奖的金色荣耀，泸州

老窖博大酒业营销有限公司副总经理兼头曲事业

部总经理刘雪松为他如此寄语：“坚定决心，增强信

心，在公司‘十四五’战略启动之年，希望在费用管

理、人才发展及市场健康快速发展方面继续提升，

为头曲永续经营、良性发展树立榜样，再立新功。”

从 2008 年到 2019 年，费洪波和他的营销团队

走过了一段从无到有，从弱小到强大的生命历程，

也书写下了泸州老窖营销人一段功勋卓著、荡气回

肠的故事。这个故事是：有志者，事竟成，破釜沉舟

百二秦关终属楚；这个故事是：苦心人，天不负，卧

薪尝胆三千越甲可吞吴！

踏遍千山，回首依然是醉美的芳华
文/李蕴峰

易彬，泸州老窖电子商

务股份有限公司(以下简称

“电商公司”）董事长，他的

名字从电商公司成立之初，

便与之紧密联系在一起。

“专业、勤奋、亲切”是他的

团队对于这位领导的普遍

印象。其所带领的电商公

司，在京东、天猫旗舰店吸

粉数超 770万，均位列行业

第一，在2019年实现营销收

入 8.04亿元，超额完成销售指标，年增长率超 50%；

2020年，虽然在疫情影响下，电商公司销售额及达

成率仍保持在良性水平上。系列成就的取得，他只

用“水到渠成”来总结，一切都是遵照股份公司的安

排和部署，是所有员工坚持和奋斗的结果。

2001年，从四川大学化工过程控制专业毕业的

研究生易彬走到了就业的十字路口，或许都有对未

来更好更强的执念与憧憬，他与泸州老窖“一见钟

情”。起初，易彬进入泸州老窖股份有限公司销售

公司贸易部从事 IT工作，负责管理公司的信息系

统，在工作期间，他引进导入了至今仍在使用的

SAP系统，编写了公司交易系统的数据分析代码，

后调入总工办任主任，兼任泸州品创科技有限公司

总经理。

2012年至 2014年，白酒行业进入深度调整期，

传统酒企要想有更好、更长远的发展，就必须拥抱

互联网，积极开拓电商渠道，建立新的营销模式。

于是 2014年 7月，以“树立、承载、传播泸州老窖品

牌、质量的互联网形象”为目标的泸州老窖电商公

司因时而生。作为拥有互联网思维、数据挖掘与分

析专长的易彬，经公司推荐调任为泸州老窖电商公

司董事长，而成立初期的电商公司成员仅有董事长

和总经理2人，一切团队架构都需重新组建。

其实早在2009年，泸州老窖已有探索互联网营

销的先例，不过当时开展电商业务的仅仅是隶属于

泸州老窖销售公司的子部门而已。

据易彬介绍，随着营销思路的转变和对消费者

建设的重视，泸州老窖电商公司的发展之路大致可

分为3个阶段:1.0时期，传统电商阶段，是将泸州老

窖产品销售渠道从线下转移至线上，如京东、天猫

等购物平台，酒水合作伙伴的网络平台，或由泸州

老窖电商公司打造的酒名堂等；2.0时期，网络新零

售阶段，这一时期，泸州老窖电商公司充分聚焦目

标消费群体，利用大数据洞察消费者喜好，以人为

本，做到精准营销；3.0时期，内容运营阶段，即通过

整合内容和渠道，让泸州老窖的品牌形象拟人、丰

满、立体，并深入人心，而这一阶段，将是泸州老窖

电商公司未来一段时间重点打造的方向。

有别于泸州老窖旗下成立的单品品牌公司：主

要采用传统经销商渠道的销售模式；也有别于同行

业其他酒企仅将电商作为渠道卖货的线上补充，“泸

州老窖电商公司业务涵盖酒类新品研发、周边产品

研发、内容建设、渠道运营等方面，利用大数据分析

的方式，满足消费者个性化的消费需求，从而拉近泸

州老窖与不同用户之间的距离。”易彬谈到这是以经

销商、厂家为主到以消费者为主的思维方式彻底转

变，也是从被动服务到主动营销的战略转变。

2014年 8 月，泸州老窖率行业之先，联合酒仙

网推出了国内首款互联网思维白酒——“三人炫”，

84天卖出100万瓶、上市两年累计销量突破1000万

瓶，火爆的销量验证了消费者对产品的认可；2016
年，与电视剧《三生三世十里桃花》携手打造了 IP产

品“桃花醉”；2018 年，先后策划了回家过年、桃花

节、升学季、婚庆节等电商节日，结合新品首发制定

电商节日规划及落地方案；而近年来，无论是与气

味图书馆、钟薛高的联名合作，还是泸州老窖“顽

味”香水、星球巧克力的跨界尝试，泸州老窖电商公

司运用互联网思维和互联网营销的新尝试，颠覆并

吸引着越来越多年轻消费者与女性消费群体的关

注目光，进而在更大范围内推广了泸州老窖品牌，

塑造了一个年轻活力的企业形象。

在易彬带领下的电商团队，目前拥有在职员工

51人，平均年龄30岁左右，是个具备典型互联网特

质的新兴团队，也是泸州老窖年轻人员比例最高的

团队之一。从成立之初电商公司仅有“光杆司令”两

人，到团队成员逐步扩充，犹如盘古开天辟地一般，

逐渐明晰了使命和目标，从而使电商公司不断发展

壮大至今。凭借良好的经营业绩和突出的创新成果,
其连续三年荣获“四川省电子商务示范企业称号”。

对于此次获得功勋奖，在易彬看来是“意外之

喜”，他谦逊地表示泸州老窖电商公司作为一个成

立5年的“初创团队”，能够做一些有价值的事情，主

要还是得益于股份公司提供的发展平台、资源支

持、领导的战略决策和团队的共同付出，他非常感

谢公司授予的“功勋奖”荣誉，因为这不仅是对他个

人的激励，更是对整个电商团队的鼓舞与认可。

拥抱互联网，勇立白酒电商潮头
文/温佳璐 肖桂兰




