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2019年，泸州老窖实现了企业发展由量变到质变的重要飞跃，浓香国酒、浓香正宗的形象深入人心，国窖1573销售成功突破百亿元，“重回 前三”取得阶段性胜利……所有这一切，都将永远镌刻在泸州老窖发展的里程碑上，载入史册并荣耀后世！而这一切，都和我们的经销商客户

同心永济、携手并肩、奋勇拼搏与努力密不可分，可谓水乳交汇、共生共荣！

2020年，尽管全国都遭遇了“新冠”疫情的侵袭，但凝心聚力、敢作敢为的泸州老窖国窖人依旧精神抖擞，朝着既定目标勇敢前行！而在公 司“十四五”战略规划的新的指引下，广大经销商始终保持着对泸州老窖的绝对信任和绝对信心，矢志与泸州老窖携手并肩、荣耀共存，向着浓

香国酒伟业的复兴和崛起，披荆斩棘，勇往直前，共同去创造属于这个时代的新辉煌！

雷 勇 ，1967 年 生

人，在绵阳从事酒类营

销时间长达 30余年，在业

界有着良好的商业信誉和

口碑。2011 年，强烈认同泸州老窖品牌、品质和

经营理念的他，因缘际会与泸州老窖结缘和合

作。从市场布局渗透、裂变精耕到区域市场全面

破局，如今已日渐进入市场的成熟期，发展稳定且

持续。2019 年，绵阳市场国窖 1573 销售额成功突

破亿元大关。

那么，雷勇是如何紧跟泸州老窖的战略和发展

步伐，迎难而上并迎来如今市场的“收获季”呢？当

笔者询问其致胜营销的“法宝”时，他淡然说道，坚

定信心，坚定方向，选择信任，同心共济，勇往直

前！对市场模式和战术的运用上，可用“认同”、“用

心”、“分享”六字概括！

“自 2011 年与泸州老窖合作经营国窖 1573 以

来，市场处于渗透发展和稳步增长阶段！但到了

2013年底，整个中国超高端白酒的寒流一夜之间席

卷而来，作为新兴市场的绵阳亦受到波及和重创。

当时，我就在想，怎样才能不走俗套重新布局并盘

活绵阳市场？这些问题一度在脑海里反复纠结，而

最终我们确定：一是组织平台核心客户组建运营平

台以抱团取暖，共同打拼，共同发展；二是率先实行

区域市场范围内的自我扁平化运作；三是运作策略

上，坚决紧跟泸州老窖战略和区域化战术，直营深

耕，施行区县销售网格化，直接面向终端及消费者；

四是稳定大盘，点状布局，巩固城区，突破郊县，然

后连点成线、成片，最后形成城区、郊县及所有终

端、消费者互动，长期坚持，势必会日渐成效和星火

燎原！”

在施行这一系列战略部署和战术运用上，雷勇

坚决贯彻公司营销思路，与片区业务团队一起积极

拓展市场，快速分解任务目标，迅速启动业务并下

沉到终端；同时，还制定出了平台核心客户管理及

运营标准，放在首位的是经营理念认同、人品与团

购资源丰富，其次是区域占位优势和城区、郊县布

局互补。2014年 4月，绵阳国窖平台“1+N”运营模

式应运而生。仅在当年，销量即较低谷期的上年翻

翻。次年，通过两次终端授牌盘活核心终端上百家，

销售再次翻翻一倍多。

到了2016年，随着市场的日趋成熟，持续发展

“第二圈层”成为绵阳市场阶段性工作重点，“1+N”

模式升级为 2.0 版本——直控终端、控盘分利、1+

1＞2效应等战术快速实施，同时，将人员、直控的模

式结构和业务动作等业务端口全线前移。依托

“绵阳平台核心客户-国窖荟理事会-国窖荟会员

俱乐部”进一步裂变升级，会员客户增加至数百家，

直控终端销量占整体销售90%以上，控盘分利模式

促成了绵阳市场近三年的呈递增性爆发增长。1+
1＞2 带来的边际和延伸效应不断扩大，国窖 1573
已成为当地市场高回报率及具有较高消费者口碑

的高端白酒品牌。

厚积而薄发。2019 年，“1+N”模式再次升级

至3.0版本，绵阳市场采取了主动抢占市场份额、产

品组合出击的方式，构建了超高端白酒销售的保护

壁垒——“46度国窖1573联盟体模式1+N”与52度

国窖荟俱乐部在运作中形成了两个活性盘。至

2019年末，国窖1573在绵阳销售已突破亿元大关。

“天道酬勤！只有勤奋耕耘，市场回报与收获

才会注定成为必然！”在谈到今年整体销售情况时，

雷勇很积极乐观。他表示：“尽管今年上半年受疫

情影响，产品销售节奏略有变化，但我们及时抓住

了消费升级，充分发挥自身资源优势，业务团队精

诚协作，整体形势向好，我们将不懈努力，朝着既定

目标奋勇冲刺！”

谋定后动、勇往直前，九载精耕结硕果
——绵阳市众鑫源商贸有限公司总经理 雷勇
文/董洪良

许荣生 2011 年携

手泸州老窖，长期以来专

注经营泸州老窖博大公司产

品。在经营酒水生意以前，他

是一名从百事公司基层业务员成长起来的大区销

售总监，曾荣获百事国际总裁荣誉指环王奖（百事

国际全球销售人员的最高荣誉）。在外人看来，事

业蒸蒸日上的他，却毅然“出走”，选择创业。

不安于现状，以及对理想怀有更高的追求，因

为机缘而相识的泸州老窖片区经理的推荐，冲着

“泸州老窖”作为“四大名白酒”之一、品牌大、名声

响，这让许荣生觉得合作有保障外；另一方，白酒历

来是中国国酒，历史渊博，且没有保质期的特点让

这个曾经做碳酸饮料的他更觉得安心。

2011年 7 月，泉州冠泰贸易有限公司成立，最

初主要代理二曲和磨砂二曲产品，在与泸州老窖合

作不断深化中，其公司代理的产品逐步覆盖至福财

运二曲、老头曲、青红酝等博大公司系列产品。

许荣生选择了泸州老窖，这一携手，就是 9年。

“选择博大公司产品，一是能充分发挥我曾经工作

的专长，建系统、走流通；二是博大公司是一家专业

性强、有担当的好公司，他们会站在客户的角度谋

划问题，为客户长远发展提供帮助。”许荣生说，他

刚进入白酒行业时，白酒市场还比较混乱，博大公

司却大刀阔斧对产品线进行改革、梳理，并肃清了

一批不合格的经销商，显示出极大的气魄和高瞻远

瞩的格局，“经过这些年的合作，我认为，博大公司

很有担当。因为很少有企业愿意付出销量的代价，

去选择为品牌赋能。我相信，很多公司做不到，但

泸州老窖可以。”

在与泸州老窖接触的几年里，除了给出“有专

业、有担当”的评价以外，许荣生还认为博大公司充

满人情味。“博大公司对待经销商不是简单、粗暴式

地下达指标，让经销商盲目压货，而是会协助经销

商一起去分析市场，寻找机会，共成长、共发展，就

好像与经销商一起在经营一家公司一样。”

泉州冠泰贸易有限公司凭借一路飙升的经营业

绩，曾荣获博大公司授予的“2015-2016年度优秀经

销商·销售组织奖”“2018-2019年优秀经销商·销售组

织奖”。回顾这些，许荣生用一句话将自己的经验总

结为：“不断学习，持之以恒，专业并专注打造市场。”

在顺境中执着，在逆境中沉着。其实，在公司

成立的最初两年里，由于一款新产品打入市场时，

市场尚处于启蒙阶段，加上新成立的团队难免需要

经营模式的磨合，公司经历了几年亏损的困难阶

段。而困难时，许荣生选择卖房也要坚持做泸州老

窖的产品。许荣生表示说，他就是看准了泸州老窖

的产品，认定经营泸州老窖必定会成功，所以他以

卖房的实际行动选择了坚持。

持之以恒、专心专业是许荣生给笔者的第一印

象。因看重许荣生的经营能力，在公司发展向好的

这几年，有不少白酒品牌都来找过许荣生，想与他

合作，但许荣生都拒绝了，“我不喜欢朝三暮四，因

为我现在都还没把博大产品做好，还没走向成功。”

借着参加国窖 1573·封藏大典，经销商大会的

契机，许荣生曾数次来到浓香大本营——酒城泸州

进行参观，“亲身经历，方能体会对泸州老窖几百年

光阴所沉淀的历史文化、品牌基底的震撼；而在新

一届领导班子的带领下，这几年泸州老窖发展势头

勇猛，改革成效显著，作为经销商，我对泸州老窖和

我们的发展前景十分看好！”

新冠疫情发生后，许荣生及时调整经营措施，

力争把疫情耽误的时间抢回来。面向未来，他为自

己的团队制定了3年和5年规划，简单来说既是，三

年时间夯实客户和业务团队体系，五年时间拉升单

品体量，最终将老头曲产品打造成为1亿元大单品！

认定老窖不放松，立根博大谱春秋
——泉州冠泰贸易有限公司董事长 许荣生
文/温佳璐




