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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！

一位 80后。自 2015年

1 月担任泸州老窖国窖酒

类销售股份有限公司（以

下简称“国窖公司”）总经

理、肩负国窖 1573 品牌复

兴的历史重任以来，五年

时间，以头狼引领群狼拼

抢夺的姿态攻城略地，创

造了国窖荟 VIP 俱乐部迈

入百城时代、国窖 1573 销

量从 2014 年的不到 10 亿元至 2019 年单品销售突

破 100 亿元的骄人业绩，实现了销售额 13 倍增长

和泸州老窖“百亿超级大单品”的宏伟梦想！国窖

1573 突破了历史高峰期，重回并占稳了中国高端

白酒前三……当笔者面对这一组数字时，对张彪

既感惊讶，更感钦佩。

张彪，1985年生人，作为公司营销第三梯队第

一批成员，曾在较长一段时间内开展销售工作，此

后作为狼一期中层助理班班长，通过选拔进入销售

公司国窖事业部。是时，消费市场正处于滞涨和普

遍并不看好的低迷期。

2015年 1月，刚刚履新的张彪随即在销售公司

的战略引领下积极创新业务模式，推动组织改革，

大胆调整和创新销售模式。“公司成立初期，公司总

部后台的销售业务管理和后勤保障服务人员，包含

我在内共 3人，销售推动和公司的发展压力可想而

知！所幸的是，我们克服了种种压力和困难，团队

精诚团结、迎难而上，终于不负公司使命！”谈及公

司一步步发展壮大时，张彪仍觉历历在目。

随后，以满足市场销售和综合管理的财、业务

一体化的销售组织结构得以建立健全。同时，实施

以“双 124 工程”、直营子公司、1+1 联营为基础的

“国窖公司股东联盟体-大区联盟会-城市国窖荟

三级联盟体”运营模式建设及层层递进、有序管理

的三级授权体系，梳理渠道、下沉精耕，让业务团队

能够更加快速地布局区域市场，提高了市场运作的

灵活度；严格施行以控盘分利为策略，全面推行终

端配额制、价格熔断制和价格双轨制；将各职能部

门下沉前移，分别服务于销售体系不同层级的大区

或片区，让职能部门更加贴近区域和一线市场，让

“听到炮声的人呼唤炮火”。应时而动的转化、直面

终端和消费者带来的快速动销，很快，国窖 1573便

迅速成为终端第一推荐率产品。仅在当年，国窖

1573即实现了销售业绩翻翻。

而针对行业调整和国家对公务消费宏观管理

背景下资源的碎片化和消费转化突破难度较大的

市场状况，张彪带领团队积极构建消费者社群营

销，深耕高端客群、领跑圈层运营，在行业中率先

谋划品牌核心圈层俱乐部——国窖荟 VIP 俱乐

部，并于 2016 年 10 月在北京成立首个国窖荟 VIP
俱乐部，成功实现了国窖 1573 以商务消费者为主

的销售结构转型。截止 2019 年底，全国已成立了

100个以城市为单位的“国窖荟”俱乐部，正式迈入

百城时代。

而在战略的进一步调整和实施上，国窖公司

还施行了“东进南图”等一系列战略和全国重点城

市的攻坚“会战”。与此同时，以文化为旗塑造品

牌的战役同时打响，先后推出中国白酒文化体验

课堂——“酒香堂”，给客户带来不一样的中式乐趣

与生活美学。

近年来，在坚定公司战略的指引下，张彪带领

团队勇于亮剑、不断奋勇拼搏，使得国窖 1573销量

呈跨越式递增和翻翻状态下强势成长并发展壮

大。每年，张彪都会带领团队给公司交上一份满意

的答卷。

2019年 10月 28日，在泸州老窖国窖酒类销售

股份有限公司的股东大会上，泸州老窖股份有限公

司党委书记、董事长刘淼，泸州老窖股份有限公司

党委副书记、总经理林锋正式官宣：国窖 1573单品

成功突破百亿！

2020 年上半年，随着“新冠”疫情得到有效控

制，国窖1573有力抓住了提价和消费转型升级的机

会，目前，各项指标均按年度计划推进，且有较大幅

度的增长。对此，张彪信心满满。他表示：剑指“新

百亿”、新目标、新征程，我们全体泸州老窖国窖人

斗志昂扬，坚决打响品牌复兴战！我们力争在2022
年实现国窖 1573 从一个百亿到走向另一个“新百

亿”的宏伟奋斗目标不变！

剑指“新百亿”，铁血征程再出发
文/董洪良 付寒

一个不会写稿的律师

是一个好的营销将帅。这

大概是对叶茂工作履历的

最好总结。

担任泸州老窖怀旧酒

类营销有限公司（以下简称

“怀旧公司”）总经理的叶

茂，给人的印象是铿锵、自

信。而他在成为泸州老窖

一名营销人员之前，还是一

位金牌笔杆子。

2007年，叶茂正式加入泸州老窖，先后担任了

泸州老窖报社、网站总编，总经办副主任，董事办副

主任和集团办、总经办主任。这几年的工作时光

里，叶茂采访了公司上下甚至业界的一些知名人

物，这让他了解了许多白酒营销方面的知识。所以

促使他迅速在泸州老窖成长起来的原因，是为了写

好一份份重要稿件。

2012年，叶茂正式担任泸州老窖柒泉爱华酒类

销售有限公司董事长兼总经理。也是在这一年，公

司经战略研究决定推出了“国窖1573·爱我中华”系

列。然而，令人猝不及防的是危机随之到来。2013

年，白酒行业遭遇寒冬。这种局面下的泸州老窖，

不得不开启新的探索之路。

2014年 5月，泸州老窖特曲 60版问世，“特别

的回味，特别的品味”，这款复刻自上个世纪60年代

风靡全国的“工农牌”泸州老窖特曲一经推出，便广

受好评，成为泸州老窖品牌复兴战略的旗帜产品。

这一年，叶茂正式担任泸州老窖怀旧酒类营销有限

公司总经理，成为泸州老窖特曲60版市场开拓的领

头羊之一。

事实上，这款酒从推出到取得亮眼市场表现的

过程，并不是一帆风顺的，每一份功勋的背后，都是

披荆斩棘走过的痕迹。

没有广告招商，不放到商超卖场，而是直面消

费者。这种独有的营销模式，在全国范围都很少

见，这也是泸州老窖的创举。就是在这种独行和探

索中，在泸州市委市政府的指导以及泸州老窖上下

的共同推动下，叶茂带领特曲60版团队逐渐摸索出

了一条特色之路。

“每个人生命中都要很多值得铭记的美好回

忆，这款产品能触动起所有人内心的怀旧情感。”

在这样的思路下，泸州老窖特曲 60版“时光珍藏”

高端品鉴会诞生了。

时光丈量着美酒的价值，也记录下了怀旧公

司销售额的逐年攀升。2019年，叶茂带领怀旧公

司交上了一份令人满意的答卷，销售收入同比增长

近四成。

2017年，怀旧公司进行了人员结构调整与扩编，

确定了“品牌复兴”的全国化战略，首次提出“城市

群”概念。2017年底，城市群完成了百分之七十七的

市场销售额。“品牌复兴”计划的启动，“四梁八柱”

的营销布局，成功打造出成都、泸州两个亿级市场，

泸州老窖60版作为旗舰产品逐步推向全国市场。

2020年，面对市场不可控的外部因素，叶茂带

领着怀旧团队，坚决贯彻销售公司的战略部署和要

求，狠抓消费者建设，稳固川渝市场，开拓外省市

场，攻坚县级市场。

提到自己的团队时，叶茂不禁哼唱起了这首

歌：“就干了这杯泸州老窖的酒，收下这声想念的问

候。”一曲《怀旧》代表着团队的柔情；而他们的新歌

《战狼》：“战狼战狼，应变的战将纪律为纲，驰骋向

疆场；战狼战狼，怀旧旗飘扬，此生无悔，梦想在四

方……”则代表着团队的刚毅。

叶茂希望团队要有“战狼”一样的精神，撸起袖

管，脚踏实地地“大干一场”！

荣耀背后的时光故事
文/陈柯月 赵明利




