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营销课堂Marketing Class

5 月 6 日，第九届中国汽车蓝皮书论坛

上，东风本田执行副总经理陈斌波，北京梅赛

德斯-奔驰销售服务有限公司高级执行副总

裁李宏鹏，以及一汽-大众奥迪销售事业部

执行副总经理荆青春就合资车企的新营销时

代话题进行了讨论。

近年来，随着消费群体的年轻化，移动互

联的普及以及传播渠道的变化等等，对汽车

的营销环境提出了新的挑战。东风本田执行

副总经理陈斌波透露，目前东风本田尝试了

很多新营销手段，也有效果，但哪一个最直

接、最值得长期去做还有待探索。一汽-大众

奥迪销售事业部执行副总经理荆青春表示，

其中最难的是对于趋势变化的把握，时刻感

受到压力。北京梅赛德斯-奔驰销售服务有

限公司高级执行副总裁李宏鹏称，现在最大

的挑战是思维观念和机制能否适应新的变

化。之前对营销的理解就是卖得越多越好，现

在不能这样定义了，如果仍过度依赖传统渠

道等，是不适应时代的。奔驰在很多新的领域

都有尝试，但主要发力还是在传统模式，但是

传统模式和新的销售模式冲突越来越多，所

以是思维滞后了，需要改变。任何一个品牌身

处的环境都是不一样的，要找到适合自己的

方法，这个过程中内部有容错和纠错机制。

对于现在营销中，数字化等新手段占的

比例，李宏鹏坦言，比例是有模糊地带的，如

何把数字媒体和传统媒体的数字化真正区分

开，是比较困难的。而且奔驰的一些客户可能

对新的东西并不熟悉，所以不同品牌、不同阶

段，对数字化的投入是不一样的。营销趋势肯

定数字化，但不是形式上的数字化，而是内容

上的数字化。陈斌波透露，东风本田每个 4S
店都有数字营销部，整体占到 20%、30豫。荆

青春则表示，创新模式营销所占比例越来越

大。奥迪现在在做车生活，车主生活大生态

圈，包括出行、租赁等领域，聚焦移动出行，围

绕用户服务展开。他透露，一汽-大众围绕移

动出行的项目已经纳入日程，已经进行前期

论证和准备，会选择一个合适的时机发布。

那么如何界定数字化手段对品牌带来的

影响与销售指标的关系？荆青春介绍，数字

化拓展了营销的空间。奥迪做了两事提升营

销效率：自建 DMP 平台，实现对用户的精

准画像，实现精准传播；并行建设 DDMP，
经销商线索管理系统，帮助精准得到用户线

索获取。陈斌波认为，变化时代要考虑哪些

是不变的要素，改变更多是渐进的，要考虑

哪些是要坚持的。数字化营销是工具，可以

提升效果，绝不是颠覆性的东西。李宏鹏也

表示，营销并非都是动态的，比如客户数据

是静态的，但如何利用好是动态的。如果可

以通过系统把车和人连接在一起，那么未来

客户数据管理将是一个融合的大平台，营销

也就自然将多元化。

(网汽)

新营销时代挑战多 转变思维观念最重要

在国内卫浴制造企业中，高端的卫浴制

造商仅仅占比不到 10%，而 60%~70%的卫

浴制造企业都属于中小企业。

在卫浴卖场中，特别是知名大型卫浴卖

场中，厂商与卖场间的话语权已经严重不对

等。卖场之所以会如此强势，是由其无法替

代性决定的。在卫浴制造厂商生产出产品

后，其必须要有一定的销售渠道，而由于自

己建店直销的投资规模巨大，大部分国内卫

浴制造企业都无力承受，因此不得不依靠大

型卖场的地理位置和影响力，来销售自己的

产品。

由于国内的卫浴制造企业产品往往大

同小异，因此在选择产品之外，消费者还要

考虑其售后服务的好坏，因此在购买时通常

要货比三家，而大卖场一般都有许多个品牌

可以选择，因此比起单一的厂家直营店，消

费者明显更加认可大卖场。同时从厂商角度

而言，自己建店的投资成本至少也要几千万

元，何况卫浴制造商自己建店，又不一定能

找到合适的地点，知名度不够也无法保证客

流量，因此进入大卖场可以说是绝大多数卫

浴制造企业的唯一选择。

显然，独特的资源优势使大卖场具有了

强大的话语权，而厂商在和其的博弈中似乎

没有了立身之地。在记者的采访中，许多卫

浴制造商都将成本上升、租金上涨看做是利

润下滑的主要原因。

作为与房地产密切相关的行业，家居行

业多少带上了一层“看天吃饭”的色彩，许多

卫浴制造企业在市场环境不好的年份十分

被动。然而，一位业内资深人士认为，其实市

场需求始终是有的，关键在于企业自身是否

有抵御风险的能力，以及卫浴制造商是否能

拿出设计新颖的产品来。

但所谓的强势卖场并非是一面撞不开

的墙，商户与卖场本身就是鱼与水的关系，

两者需要相依相存。商户若想在这片水域

中自由的游弋，自身的发展水平以及适应

环境的能力至关重要。但是，就目前而言，

我国的卫浴制造商，抄袭现象十分严重，

往往在别人产品的基础上改变一下或者调

整一下细节，就成为了自己品牌的产品。

这样的卫浴制造企业又何谈竞争力?何谈话

语权?
同样在销售渠道上，目前大多数国内

的卫浴制造商并没有雄厚的资本开设直营

店，因此进入卖场的传统形式一直被沿用

了下来。但事实上，卖场并非是唯一的销

售渠道，国产制造商如果能够打开思路，

积极创新一些低成本又有适用性的新型营

销渠道，那无疑就会占得市场的先机。比

如卫浴制造商应该考虑如何更紧密地与消

费者连接，进行一种一条龙式的、可持续

化的服务，随时关注消费者的需求、建立

自身的无可替代性，这样才能走出卖场这

一独木桥。

显然，无论是从产品设计还是营销渠

道，国产卫浴制造企业都到了需要改变、

需要创新的关键时刻了。而未来，国产卫

浴制造企业也只有增强自身的综合实力，

才是其增强市场竞争力、增强话语权的唯

一途径。 (九正)

在信息过载的时代里，要在短时间内捕

捉、聚焦注意力越来越难，但体育具备这样

的特质。而且不同体育项目、不同体育事件

背后的人群，是可以很清晰追溯的。这对企

业主来讲特别有价值。

要想实现高效的体育营销，首先需要对

不断发展与改变的市场环境进行更深的理

解与把握，并持续对体育营销进行观念上的

更新。

1尧精准聚焦目标群体袁并与群体建立长

期有效互动

在欧美成熟的商业体育世界里，体育营

销一直占据较重的市场规模。

重视体育营销的企业，大都有一整套长

期的赞助计划，甚至将体育赞助作为体育营

销战略的一部分，成立专门部门，专司赞助

项目公关策划工作，从研发到市场、从资金

到人才，全面调动。真正把体育赞助变成公

司战略实施的一部分，并贯彻执行到位。

而在中国市场，其实体育营销亦非新事

物。长期赞助各项赛事的固特异，总结出了

“年轻”与“运动”两个关键词，不仅从自身出

发，选择到适合自身品牌的体育营销资源，

和体育运动找到最有效结合点，同时精准聚

焦目标群体，并与群体建立有效互动，在费

用赞助以外达到了 1+1跃2 的效果。

2尧民间赛事和大众运动袁同样蕴藏营销

商机

体育赞助资源难抢夺、费用高涨、巨头

鏖战都是众所周知之事，其实，除了职业体

育赛事和商业体育赛事之外，大量层出不穷

的民间赛事和新兴大众运动健身领域，同样

蕴藏营销的商机。

光跑步运动便可衍生出马拉松、10 公

里、荧光夜跑、彩色跑，以及各种主题跑。

2016 年，由固特异轮胎赞助的北京线上马

拉松活动，就有超过三十万人在不同地点通

过手机 App 悦跑圈参与万人奔跑之旅。

另外，新兴大众运动健身领域，透过

KOL 的号召力，品牌亦能够进行有效营销和

传播沟通，从而提高产品、服务转化率。新入

局者不妨在此些领域大展拳脚。

3尧 线上线下互通营销方式以及对位的

媒体传播

体育营销的营销战术多样，既可以线上

投放广告，也能线下做活动创造有效体验。

再以固特异为例，他们认清当下人们倾向于

利用移动设备观看体育赛事资讯的趋势，一

方面，线上与对位的媒体资讯平台联姻，为

更庞大的用户群体提供全方位的赛事内容；

另一方面，线下不仅有企业高层全员出动与

跑者共同参与赛事全程，也有贴心的服务与

互动体验提供。

每天接触着大量碎片化信息的我们，很

难对某个具体的对象产生特殊的感情。

但体育迷们却对他们所热爱的赛事、俱

乐部与运动员有着极强的粘性与忠诚度，固

特异这种线上线下互通营销方式以及对位

的媒体传播，成功博取眼球，大大提升了受

众对品牌接触度和认识度，自然能够提高购

买转化率和反复购买率。这就不难理解为何

固特异要把体育营销列入长线公司战略之

中了。 (体产)

家电圈与体育圈的跨界“联姻”由来已

久。近年来，在体育圈内，中国家电企业的身

影频频出现，其中不乏影响力辐射全球的体

育赛事（如欧洲杯、世界杯等）。业内人士表

示，目前中国家电企业正逐步对外布局，急需

把品牌影响力推向国际市场，而体育赛事正

是一个能链接全球资源的契合点。

布局体育产业三大招：
买版权、赞助赛事、收购球队

据了解，家电企业布局体育产业的方式

主要包括版权购买、赞助和收购等。首先，版

权购买即指家电企业买断赛事独家播放版权

的借势营销，这以乐视、PPTV 等互联网电视

品牌为代表。以乐视为例，在被亚足联解除赛

事转播权之前，乐视原本计划承包亚足联旗

下 2017 年到 2020 年所有赛事在中国大陆地

区的全媒体版权和信号制作权，包括世界杯

亚洲区预选赛决赛、亚洲杯及亚冠联赛等赛

事，随后充分利用用户对体育的黏性，推出购

买会员优惠购买互联网电视的销售方式。

其次是家电企业向赛事主办方提供赞

助，海信成为世界杯的官方赞助商就属于这

一合作方式。其实，中国家电企业以赞助的方

式布局体育产业的做法早已有之。2011 年，

TCL 成为中国男篮的主赞助商；2015 年，创

维在长沙宣布签约中国足协中国之队，正式

成为其 2015~2019 年度官方赞助商，赞助中

国男子足球队、女子足球队、U17 男子足球队

等多支国家级足球队。

另外就是收购，这方面苏宁当属代表。去

年 6 月，苏宁宣布旗下苏宁体育产业集团以

约 2.7 亿欧元的总对价，通过认购新股及收

购老股的方式，获得国际米兰俱乐部约 70%
的股份。这一举动让苏宁同时坐拥国际米兰、

江苏苏宁易购队两大球队。据奥维咨询研究

院院长张彦斌介绍，苏宁收购国际米兰与该

集团将推出的海淘项目有关。除此之外，邀请

体育明星做代言人也成为各大家电企业所追

崇的方式。

体育赛事传播 效果事半功倍

家电企业为何如此钟情于体育元素？记

者从海信方面获悉，企业的品牌知名度每提

高 1%，就要花费 2000 万美元的广告费。而借

助体育赛事，同样的花费可以将知名度提高

10%。

同样，苏宁云商 COO 侯恩龙也表示：“以

国际米兰为例，在中国大概拥有八千多万球

迷。加上中超、江苏苏宁易购队，粉丝数量应

该达到一千万。如果能把这一千万会员转换

5%成为苏宁的用户，那将是非常惊人的数

字。”不仅如此，对于年轻消费者来说，体育赛

事产生的黏性非常强，能够吸引消费者持续

关注。侯恩龙表示，这与苏宁定位的消费群体

不谋而合。

“如果在十几年前，这对于中国企业来说

并不现实，因为付出与回报不成正比。如今，

中国企业都希望能开拓海外市场。冠名世界

杯也好，收购外国球队也罢，这对于企业在外

推广品牌形象都是有回报的，所以家电企业

布局体育产业越发频繁。”张彦斌表示。

(信时)

工行新干支行面对客户市场的激烈竞

争，积极转变观念，加大优质客户营销力度，

优化客户服务，多渠道、全方位地满足客户的

金融需求，积极抢占中高端客户市场，实现个

人客户的稳步增长。

注重分类管理遥 该行把挖掘个人客户资

源作为重要工作来抓，对每一个客户市场进

行充分分析、制定营销计划，对目标市场进行

全程跟踪营销，逐个将营销工作做实做细，大

力实施“走出去”的工作方式，定期安排客户

走访活动。以市场需求为导向，以客户发展为

重点，以重点产品为抓手，积极营销拓展外部

目标市场，同时开展进机关、企业、市场和社

区进行营销，从源头上拓展储蓄存款。采取短

信发送，电话联系，上门沟通和营业网点内

“一对一”等营销举措吸引客户，使潜在客户

提升为优质客户。完善营业网点分层维护服

务措施，提升对中高端客户的竞争维护能力。

实施“定位中端，竞争高端，培育潜力”的客户

发展战略，策略性地逐渐退出低端客户市场，

对中高端客户进行市场定位，通过整合营销

资源和渠道，瞄准目标客户，加大重点产品宣

传推广力度，扩大品牌知名度和影响力。开展

联谊活动、理财讲座等增值服务，加强对临界

客户及关注观察类客户的维护力，合理安排

营业网点人力资源，充分发挥区域理财作用，

为中高端客户提供优质、高效和增值的金融

服务。

注重信息提供遥 要求全行员工及时将理

财产品、重点基金等金融产品通过手机短信、

微信等渠道发送给客户，供客户参考，引导客

户合理投资，促进客户资金效益最大化。

注重客户需求遥 该行以理财产品等为抓

手，吸引优质客户，对客户的基本资料以及配

置产品进行详细的登记，及时了解客户对产

品的需求，掌握客户的投资去向。根据不同客

户对工行需求特点，通过客户经理的有效识

别和接触营销，积极营销客户和引导客户，提

高客户对工行的认知度，促进各项业务协调

发展。同时坚持产品组合营销制度，要求全行

员工加强对客户资产配置情况的了解，合理

地为客户进行产品配置，维护和拓展了一批

优质个人客户群体。积极做好提前预约、到期

提醒转换等工作，使理财和储蓄存款形成良

好互动。有计划、有针对性的组织中高端客户

定期和不定期的金融和非金融营销维护活

动，为优质客户量身定制合适的融资方案，高

效、快捷的为客户实推动了低成本、高收益的

业务快速发展。以服务客户、拓展市场为目

标，配合服务体系的维护，全面掌握客户的产

品配置情况，通过柜面的有效识别，主动开口

营销，提高个人网银、贷记卡、理财等金融产

品的渗透率。

注重营销策略遥 该行密切关注客户分布

和优现融资需求，满足客户个性化的服务需

求，并在增强客户的忠诚度和贡献度的同时，

根据客户结构的特点，在对优质客户细分的

基础上，找准切入点，对重点客户和目标客户

进一步细化营销措施，大力实行客户经理责

任制度，把握营销工作质量、进度和速度，对

确定的重点客户提供有针对性、个性化的金

融服务。在服务各类客户过程中，加强优质客

户的人性化服务，让管户客户经理维护做到

有的放矢，提升高端客户的服务、维护能力。

定期通过营销系统分析、挖掘、寻找一定时期

内需要重点维护的客户，需要网点主任、行领

导帮助维护的客户，做好客户的分层维护。坚

持激励与约束相结合，坚持自我提高与教育

培训相结合，组织客户经理签订廉洁从业责

任书。进一步完善了客户经理绩效考核办法，

细化客户经理工作职责，增强其对个人客户

的日常维护与拓展。为了提高客户经理服务

意识和营销技能，经常对客户经理进行培训，

组织了客户经理服务营销技能提升培训、服

务意识和技能提升培训、主动服务营销培训

等培训，逐步提高客户经理服务意识和营销

技能，为业务发展奠定基础。 渊刘莲英冤

今年以来，云南省曲靖市师宗县烟草专

卖局（公司）紧扣“把握市场信息更精确、确

保货源投放更精准、终端建设管理更精细”

要求，为客户经理服务市场明确“四个结

合”，扎实推进市场规范经营工作，努力提高

客户满意度，切实提升市场服务能力和营销

网建水平。

一是贯彻全市卷烟网建工作会议精神

与提高工作执行力相结合遥坚定能够完成卷

烟营销目标任务的信心和决心，冷静分析卷

烟营销新形势，细分好市场，培育好品牌，狠

抓市场基础、工作基础和队伍基础，切实抓

牢卷烟营销的基础管理工作，认真谋划好、

实施好、保持好卷烟营销的平稳增长。

二是卷烟市场传统服务与创新服务相

结合遥 开展“全员营销”活动，全员支持营销

工作，拉近客我关系，收集市场真实的进销

存信息。在各片区开展零售客户座谈会，倾

听客户心声，提振客户信心。

三是卷烟营销硬件服务与软件服务相

结合遥 进一步提升微信支撑卷烟营销的作

用，在微信服务号方面，按照卷烟营销品牌、

市场、管理三大模块完善服务模块，做精做

活品牌培育微信线上活动，突出与客户互动

性、与市场结合度。同时启动微信企业号卷

烟销售监控模块，设置市场走访功能模块以

便及时查取零售客户近期销售数据，增强卷

烟管理层在拜访客户及经营指导方面的针

对性，从而有效监督客户经理服务质量。

四是卷烟营销内控管理与人性化服务相

结合遥 在实际服务中摒弃工作中的教条、僵化

思想，要求员工不能简单地以制度为由拒绝

客户，而是应当本着人性化的服务思想，不断

优化服务流程，规范服务标准，完善服务制

度，以规范提供标准化、个性化、增值性、亲情

式四项服务为目标，以现代终端建设为抓手，

从客户服务的细节入手，认真抓好对常态化、

跟踪化服务的督查和管理工作，切实提升营

销服务的能力和水平。 (张洪)

家电企业热衷体育营销
各出奇招布局体育圈

企业该如何利用好体育营销？

师宗县烟草专卖局（分公司）服务市场“四个结合”
提升营销网建水平

国产卫浴洁具制造商应打开思路积极创新营销渠道
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代理机构院四川博纳文化传播广告有限公司

荫成华区佳龙金商贸部营业执
照正副本统一社会信用代码 92
510108MA6CNTJN2F 遗失荫王开林冷柜发票代码151081554
001发票号00092539丢失作废荫成都通迪水处理有限公司原
法人章宋永平渊编号院51010600
44208冤曰 原法人章吕建民 渊编
号院5101000110587冤不慎遗失袁
声明作废遥荫成都静泉餐饮管理有限公司
渊统一社会信用代码 91510106
MA61X8U52Y冤 营 业执 照 副
本尧李敏私章渊编号院510106994
4212冤遗失作废遥

减资公告
四川勤晟酒业有限公司 渊统一
社会信用代码 91510100332068
0879冤决定减少注册资本袁由原
渊人民币冤10000 万元减少到渊人
民币冤10 万元遥请债权债务人自
本公告见报之日起 45 日内向
我公司申报债权债务遥

荫赵敏 2008 年 6 月成都理工大
学广播电视编导专业毕业报到
证106160061977 报到证遗失荫成都聚志达企业管理咨询有
限公司国税尧 地税税务登记证
副本渊川税蓉字 5101983941802
0X 号冤不慎遗失袁声明作废遥荫青羊区信邦汽修部财务专用
章 渊编号院5101008056589冤曰法
人章王龙渊编号院5101008056590冤
遗失袁声明作废遥荫由四川省高等教育自学考试
委员会颁发的李强先尧 汉语言
文学尧 专科尧3306224 号毕业证
书袁遗失作废遥荫成都强华劳务有限责任公司
宋伟 安全生产考核合格证遗
失袁编号院川建安 A渊2011冤0002
500袁声明作废荫川A20MR6 道路运输证遗失荫成都市鼎丽建筑工程有限公
司法人章(周大庆 51010091943
71)遗失作废遥

注销公告
四川帕拉丁汽车俱乐部有限公
司经股东决定解散本公司袁 请债
权债务人自公告之日起 45 日内
向公司清算组申报债权债务事宜荫注销公告院 成都鹏驰新元素
汽车服务有限公司经股东会决
定解散本公司袁 请债权债务人
自公告之日起 45 日内向公司
清算组申报债权债务事宜遥

注销公告
四川三般若美创科技有限公司
股东会决议解散公司袁 请公司
的债权人自公告之日起四十五
日内到成都市金牛区西华街道
金罗社区二组向公司清算组申
报债权遥
四川三般若美创科技有限公司
清算组

2017 年 5 月 12 日荫四川省森松建设工程有限公司
统一社会信用代码915101073274
27292C发票统一领购簿遗失作废

注销公告
成都好艺来贸易有限公司 渊统
一社会信用代码 915101000912
6182XB冤决定注销袁请债权债务
人自本公告见报之日起 45 日内
向我公司清算组申报债权债务荫成都厷宇商贸有限公司公章
编号院5101070041736 遗失作废

注销公告
四川新藏茶业有限公司 渊注册
号 510109000399085冤经公司股
东会决议袁决定注销公司遥 请债
权债务人于本公告见报之日起
45 日内到成都高新区仁和街
39 号 1 栋 1 层 7 号向我公司清
算组申报债权债务遥 特此公告
四川新藏茶业有限公司清算组

2017 年 5 月 12 日荫四川巴山建设有限公司 袁
王德群院岗位培训合格证书袁
渊证书编号 院1110000300962冤袁
证书岗位院建筑工程质量员袁
声明作废遥

注销公告
成都厚普投资咨询有限公司渊注
册号 510100000119423冤经股东
会决议决定注销袁请债权债务人
自本公告见报之日起 45 日内向
我公司清算组申报债权债务.荫成都兆龙石材护理有限公司
开给成都市邮政局第一招待所
的增值税普通发票渊代码 51001
53320袁 号码 03451276袁 金额
1300 元冤遗失袁特此声明荫颜伟伟成都文理学院学生证
学号 201416020239 遗失作废荫成都信力餐饮管理有限公司
公章 渊编号院5101009346511冤曰
财务专用章渊编号院5101009346
512冤曰发票专用章渊编号院51010
55024482冤曰法人章雷劲松渊编
号院5101009346513冤均遗失袁声
明作废遥荫成都鑫光明彩印有限公司营
业执照副本 渊统一社会信用代
码 院91510108629523933K冤 遗
失袁声明作废遥

注销公告
成都优软科技有限公司 渊注册
号院5101072024334冤 经股东会
决定注销本公司袁 请债权债务
人自本公告见报之日起 45 日
内前往成都市武侯区二环路西
一段向我公司清算组申报债权
债务遥 特此公告浴

注销公告
成都凡一投资咨询有限责任公
司 渊注册号:510107000218413冤
经股东会决议决定注销袁 请债
权债务人自本公告见报之日起
45 日内向我公司清算组申报债
权债务袁特此公告遥
荫盐亭县毛公市场管理有限公
司遗失营业执照副本袁注册号院
510723000025667袁声明作废荫成都诚宝汽车维修服务有限
公司法定代表人张鹏上网印章
渊编号 5101060065203冤遗失袁声
明作废遥

荫四川百力华科技有限公司袁
营业执照正本尧副本渊统一社会
信用代码院9151010058003451
3J冤 及银行开户许可证 渊核准
号院J6510040457002袁开户行院中
国工商银行股份有限公司成都
永丰路支行冤遗失作废遥

注销公告
成都天和众电子商务有限公司
渊统一社会信用代码 91510106
MA61WCL85Q冤经股东决定注
销袁 请债权债务人自本公告见
报之日起 45 日内向我公司清
算组申报债权债务遥 特此公告遥
荫四川省工商局 2014 年 8 月
21 日颁发的注册号为 5100000
00235118 的四川美和圣典建筑
装饰设计有限公司营业执照正
本尧副本渊1 本冤不慎遗失袁声明作
废曰组织机构代码证正副本渊代码:
590499269冤遗失作废遥 特此公告

荫四川龙一药品零售连锁有限
公司成华区双桥路药店税务登
记证副本渊税号 5101080806216
4X冤遗失袁声明作废荫四川鸿轩建筑工程有限公司
吴珂昊安全生产考核合格证
书袁 证书编号川建安 b渊2014冤
0008851 遗失袁声明作废

清算公告
经盐亭县毛公市场管理有限公
司股东会研究决定注销袁 请本
公司债权人自公告之日起四十
五日内到本公司申报债权或者
要求提供相应的担保遥 特此公告
盐亭县毛公市场管理有限公司

清算组

拍卖公告
受委托，定于 2017 年 5月 19 日上午 10 点，在成都市红星路遂宁宾馆六楼，公开拍

卖下列标的：
报废固定资产数批（详见评估明细表）。
竞买人资格要求（详见拍卖文件）:1、根据相关法律、法规规定：竞买人分别须具备

四川省环保部门颁发的《危险废物经营许可证》，经营废物类别必须包括 HW49（含废
弃的印刷电路板）；或省级环保部门颁发的《危险废物经营许可证》，经营废物类别必
须包括HW49（含废旧铅酸蓄电池的收集、贮存、综合利用）。2、竞买人应具备危险废
物跨省市转移经验和能力，并提供近一年回收危险废物跨省市转移案例（转移联单
等）的证明材料。竞买人的法定代表人无法到拍卖人处办理竞买登记手续的，须办理公
证委托方能报名参与竞买。3、其他要求以委托人相关要求为准，并不违背四川省环保
部门的相关要求。

展示及报名时间、地点：即日起标的现址展示。
有意者 5月 12-15 日，每日 10-16点至成都市高新区紫竹北街 85 号大世界商务

公寓 3楼 28 号（本公司所在地）递交竞买人相关资料。5月 16日审核合格后缴纳竞买
保证金，办理竞买登记手续。5月 17-18 日，拍卖人将安排合格竞买人现场看样。

联系电话：13981974546 四川省瑞诚拍卖有限公司 二 0 一七年五月十二日


