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2023年，西凤集团以百亿营收正式

宣告了“全国化”战略的阶段性重大成

果，那么，进入百亿俱乐部的西凤酒，会

如何规划下一步的发展路径？又如何

保持长效竞争力？

外界瞩目之际，西凤酒以一场“营

销三年战略部署大会”给出了答案。

50005000万重金激励营销体系万重金激励营销体系
西凤全面推进西凤全面推进““渠道精耕渠道精耕””
本报首席记者 杨孟涵 发自成都

会上，西凤酒股份公司总经理张

周虎宣读了《营销系统激励体系改革

方案》，并进行深度解读。

张周虎讲到，2024年是全面夯实

百亿市场基础、精耕渠道做响品牌的

启程之年，是继百亿实现后迈向新高

峰、再树新标杆的开局之年。为充分

体现“高目标、高激励”的战略激励原

则，全面提振营销系统全体指战员追

赶超越、干事创业的激情和干劲，确保

公司高质量发展目标的完成，特制定

了《营销系统激励体系改革方案》，希

望全体员工积极完成公司下达的各项

目标任务，共建共享共赢发展成果，全

面开启西凤后百亿时代高质量发展新

篇章！

这次大会上，西凤酒股份有限公

司各级营销负责人，均签订了战略激

励目标责任书——陕西西凤酒股份有

限公司总经理张周虎与陕西西凤酒股

份有限公司副总经理周艳花签订了战

略激励目标责任书，周艳花又与西凤

酒营销系统各大区、各分公司负责人

都签订了战略激励目标责任书。

值得注意的是，在西凤酒三年战

略激励计划中，共计将拿出5000余万

重奖市场销售人员，以激励营销体系

奋勇向前。

同时，为了在决战“双百亿”的战

略目标中稳定军心，打造结构稳定、整

体向前的营销队伍，该激励计划还包

括：各分（子）公司负责人无特殊情况

岗位不作调整、完成三年总增量目标

全额兑现激励奖励等内容，并对提前

完成任务、超额完成总增量、管理团队

负责人奖励分配、叠加奖励等情况都

做了详细说明。

高奖励对应高目标，这说明西凤

酒充分贯彻市场化原则，以市场化手

段来保持长效竞争力。

西凤酒营销管理公司副总经理孟

现磊、品牌运营公司总经理韩建科、电

子商务公司副总经理刘忠孝分别进行

了表态发言。他们表示，要以“敢于挑

战、勇于担当、随时应战、打则必胜”的

战斗精神，面向市场勇往直前。

业内人士认为，后百亿时代，西凤

酒的战略举措备受关注。此次大会表

明，西凤酒正从营销暨渠道体系上发

力，在实现了广域覆盖之后进行纵深

突破，并且以任务分解的模式，来精确

计量战略规划推进的每一步。

这也说明，跨越百亿之后西凤酒

并未松懈，而是以更为精准、更为细致

的部署和规划，蓄势待发，以决战之

势，向“双百亿”目标做强势冲击。

千万重金激励
西凤酒制订三年战略部署

3月17日，以“改革促发展 创享新

未来”为主题的西凤营销三年战略部署

大会在成都召开。西凤集团公司党委

书记、董事长、股份公司董事长张正，股

份公司总经理张周虎，股份公司副总经

理高亚兰，盛初集团董事长王朝成及团

队、西凤酒股份公司各部门、营销管理

公司、品牌运营公司、电子商务公司各

部门负责人参加了本次会议。西凤酒

股份公司副总经理周艳花主持会议。

后百亿时代西凤酒要怎么走？这

显然是外界颇为关注的重大问题。对

此，西凤酒给出了“改革、创新”的答案。

那么，该如何理解后百亿时代的创

新、改革举措？

张正明确提出：一是西凤人要清醒

认识所处环境之“变”。站在新的历史

起点，全员要保持战略清醒，准确把握

市场变化、坚持市场调研、坚持创新应

变、坚持数字赋能，在新一轮发展中借

势登高，向上而行；二要精准把握激励

政策之“机”。要让“能者得其劳、享红

利”，激发所有营销人员干事业的热情；

三要辩证看待长远发展之“势”。面对

当前行业形势，要理性研判、找准方向，

把工作做扎实、落实更加深入、执行更

加坚决，全面提升营销工作水平。

《营销系统激励体系改革方案》出

台，外界除了关注这一改革对西凤酒营

销体系管理效能的提升作用之外，也更

为关心其着眼“渠道精耕”的这一信息。

“如果说此前是开疆拓土、开荒种

田的话，那么，此后就是精耕细作，提高

亩产量。”酒业专家、九度咨询董事长马

斐认为，西凤酒“全国化”战略卓有成

效，实现了大范围的布局和广域覆盖。

在跨越百亿门槛后，正转向为纵深突

破，从追求总量的提升转向追求效率与

效益的提高。

纵深突破，需要细致化的营销模式

与之配套，将资源和精力，更合理化地

分配于“单元格”，以更精心的养护手

段，来实现亩产量的稳步提高。

在马斐看来，行业新周期的竞争主

轴，将在全国化的名酒之间展开。对更

广阔地域的覆盖，固然是竞争的基础，

但彼此之间的差别不会太大。决定名

酒竞争力的关键之一，则是在于对有限

范围内的精耕程度，这决定了品牌的渗

透能力和品牌力的持久度，也决定了企

业的持续盈利能力。

立足渠道精耕，广覆盖之后追求大纵深突破


