
6
2017 年 9 月 29 日 星期五 责编：戴琳 编辑：刘静芬 美编：吉学莉

品牌营销 Brand Marketing

新营销让“龙江绿”变色“土豪金”
姻 曲静

日前召开的第五届黑龙江绿色食品产

业博览会和哈尔滨世界农业博览会，全面展

示黑龙江省整体生态优势和绿色食品产业

优势。那么，在扎实推进农业供给侧改革的

背景下，黑龙江人如何在绿色食品营销之路

上砥砺前行，进而探路绿色生态价值链升

级？

在绿博会开幕前夕，记者追随“龙江绿”

营销脚步，探究“龙江绿”如何学会长袖善

舞。

顶层设计
推动绿色生态价值链提升

放眼全国，人均生产总值已超 8000 美

元，这是一个温饱过后消费质量提高的跃升

期，消费者对绿色安全、有机高端和个性品

牌食品的需求迅速增加，“机遇窗口”徐徐打

开。此时，拥有着先天生态优势和品质优势

的龙江绿色有机农产品，尽管认证面积已经

领跑全国，但是面对国内总需求，供给却远

远不足。

去年，习近平总书记亲自为龙江把脉问

诊，给正在爬坡过坎、滚石上山的龙江人开

出了做好“三篇大文章”的妙法良方。通过进

一步审视“原字号”的发展瓶颈和短板，黑龙

江扎扎实实推进供给侧结构性改革，延长产

业链，提升价值链，双链共舞，做好“三篇大

文章”。而绿色食品，成为推动农业供给侧结

构性改革的领跑者。

伴随省委省政府“把绿色食品产业上升

为全省重大产业发展战略部署”，特别是《黑

龙江省绿色食品产业发展规划（2016—2020
年）》实施以来，黑龙江把农产品营销作为培

育新经济增长点、促进农民持续增收的重要

抓手：总结农产品营销“十六条”路径、出台

《黑龙江绿色食品商标（品牌）使用许可规范

指引》、启动首届优质农产品营销大赛，推广

众筹、订制、点对点营销模式……广袤的黑

土地掀起了一场绿色营销变革。看似“不走

寻常路”的鸭稻、蟹稻、鱼稻火了，卖出了超

出普通大米几倍甚至几十倍的好价钱；一些

龙江杂粮也借“网”亮相，一不小心就成了

“爆款”……

市场推广
绿色食品插上品牌渠道双翼

事实上，直面营销短板，黑龙江人一直

在探路前行。相继出台《黑龙江省绿色食品

产业发展纲要》和《黑龙江省绿色食品市场

推广工作方案》，建立绿色食品市场推广联

席会议制度。2014 年以来，由省贸促会牵头

联合农业、商务等多部门开展的绿色食品市

场推广工作，依托品牌和渠道建设，发力打

造绿色食品第一大省品牌形象。

先后在全国建设运营绿色有机食品旗

舰店 100 多家，独立品牌连锁店超过 3000
家，使黑龙江省绿色有机食品在全国特别是

华北、华东和华南地区的影响力、美誉度和

市场占有率大幅度提升。

2015 年，绿博会首次整合了“哈尔滨世

界农业博览会”、“黑龙江金秋粮食交易合作

洽谈会”、“中国黑龙江北大荒国际农业机械

博览会”三大展会资源，将全国采购商请进

来，向全国人民展示“绿色粮仓、绿色菜园、

绿色厨房”的魅力。在上海、北京、广州举办

黑龙江绿色有机食品博览会，组织企业参加

全国各地的农博会、绿博会，打开了全国市

场与我省绿色食品产业产地对接的门户。

永不落幕的绿色食品博览会———黑龙

江省绿色有机食品展示交易中心展示、交易

商品达 1500 多个，涵盖全省大部分绿色认

证、有机认证的食品，2016 年已实现销售额

3亿多元。

探索品牌整合发展路径。省贸促会组织

全省 50 家绿色食品生产、加工及销售企业，

通过股权众筹方式，组建黑龙江地道龙江品

牌管理有限公司，实现一二三产融合。成立

两年来，订单农业地块持续扩大，渠道日趋

丰富，北京、哈尔滨、上海、山东、河北、河南、

江苏等多渠道渗透，100 多家社区店、10 多

家商超、50 多家礼品经销商、20 多家电商与

积分渠道，让地道龙江产品和品牌影响力日

益提升……

茫茫林海、绵绵金山。黑龙江森工握

指成拳，整合各林业局的优势资源，以统

一形象闯市场，如今“黑森”已经在全国开

设了 26 家旗舰店，遍布大江南北，探索出

实体旗舰店、大型商超、连锁专柜、电子商

务、团购、私人订制、全民营销等多元化营

销渠道。

双链共舞
“卖得好”让农民走上致富路

第五届绿博会主题为“绿色生态价值链

再造”。省贸促会会长鄂忠齐解释道，绿色生

态价值链再造对全产业链具有积极带动作

用。绿博会将全面展示黑龙江省绿色食品产

业的发展成果，挖掘“绿水青山就是金山银

山”的绿色生态价值内涵，运用新技术、新业

态和新商业模式，发挥渠道、品牌和营销的

力量，引导和鼓励广大农民转变种植、营销

的理念和手段，激发内生动力，提升价值链。

面向消费端市场打造安全优质食品聚集中

心，让具备市场竞争力的品牌产品和品牌

企业深入民心。把好的食品卖出好的价

格，靠“卖得好”进入市场，靠“卖得好”倒

逼带动“种得更好”，靠“卖得好”形成更多

经济活动，靠“卖得好”让更多农民走上致

富道路。

而这，正是绥化市庆安县在提升价值链

方面探索出的新路———以市场为指引，建立

联农带农促农增收利益共享机制，形成“龙

头企业+合作社+农户”的“四种分红”模式：

保底分红，合作社确定入社社员每亩 700 元

保底收入，销售稻米超出保底部分与农户进

行二次分红；品质分红，除保底分红外，龙头

企业与水稻种植合作社订单种植，在保证订

单数量和质量的前提下，按照品质分级获得

数额不等的奖励；加工分红，农民土地加入

合作社，形成适度规模经营，合作社把规模

经营的土地折资入股到企业，并按照企业要

求组织生产高端米，产品交由企业加工销

售，按股分红企业加工纯利润；效益分红，农

民入社，合作社把土地、技术、资金、机具设

备、劳动力等生产要素入股到企业，获得企

业全产业链利润分红。

绿色食品在市场上价值的提升，最终反

哺到了农民。庆安也由此形成了“好山好水

孕育好稻、良种良法良田产出好米、品相品

质品牌赢得市场、价值链提升反哺农民”的

良性循环。如今，庆安大米品牌已经形成，

2016 年被评为中国大米十大区域公用品

牌，品牌价值达到 69 亿元。

从卖“原粮”到卖“产品”，再到卖“品

牌”；从对绿色生态“原料美好印象”到市场

上的“品牌印迹”，黑龙江的绿色食品从绿水

青山中走来，并长袖善舞，用新营销探路价

值链升级。

浙江力普纳米钙粉碎成
套生产线上榜嵊州市首
届十佳创新项目

第一届嵊州市创客、创新项目大赛日

前圆满结束。国家高新技术企业，中国粉碎

技术领航者———浙江力普粉碎设备有限公

司参赛的“纳米钙粉碎成套生产线”，脱颖

而出，荣获十佳创新项目。至此纳米钙粉碎

成套生产线已获得国家发明专利、浙江省

新产品和省科技创新项目, 中国无机盐工

业协会碳酸钙行业分会、中国碳酸钙协会

行业专家组联合颁发的碳酸钙生产节能降

耗技术和设备等多项殊荣。

纳米钙粉碎成套生产线集粉碎、分级、

集料、除尘于一体，高效节能，环保，是国内

顶尖的粉碎设备，拥有 8 项国家专利。其创

新之处在于自主研发了旋风粉碎机、分级

机、集料装置、除尘装置、回料回风装置等

设备，优化布置组成用于纳米碳酸钙粉碎

的成套生产线，实现了粉料超细粉碎的连

续、高效和清洁生产。该生产线能耗低、噪

声小，其解聚后的纳米碳酸钙的粒径分布

均匀。整条生产线处于封闭状态下完成，实

现纳米钙的规模化生产。

该生产线在业界广泛使用多年，畅销

山西、安徽、山东、四川、广东、江西等省市；

远销俄罗斯、日本、中东等国家和地区，深

受客商的青睐。特别受到国内纳米碳酸钙

著名生产企业，上市公司山西兰花集团的

充分肯定，评价这条线产线能耗低、产量

大、细度集中、振实密度好，是进行纳米碳

酸钙的活化、分散、粉碎处理的理想设备。

浙江力普咨询热线院13806745288
13606577969

传真院0575-83152666曰
力普网站院www.zjleap.com曰
E-mail:zjleap@163.Com

第五届中国农产品冷链峰
会暨首届冷链物流技术创
新论坛在中国重汽召开
姻 王学仕

由中国物流与采购联合会主办，中国重汽

承办的第五届中国农产品冷链峰会暨首届冷链

物流技术创新论坛日前在中国重汽科技中心礼

堂隆重开幕。

本次峰会的主题为“协同推进农产品冷链

流通标准化”，吸引了来自农产品生产加工、农

产品批发市场、冷链物流、农产品电商等方面的

近 500 名企业代表参会。峰会设农产品流通创

新、冷链物流技术创新等多个论坛。

中国物流与采购联合会副会长兼秘书长崔

忠付、山东省海洋与渔业厅副巡视员王仁堂、山

东省商务厅副巡视员郭服海、中国重汽副总裁

刘培民分别致辞。中国重汽销售部副总经理段

恒永在会上发表《中国重汽曼产品全面提升冷

链物流竞争力》主题演讲。

随着我国经济持续发展和人均收入水平不

断提高，消费者对高品质生鲜农产品的需求日

趋旺盛，冷链物流获得了快速发展。2016 年全国

冷库容量达到 4200 万吨，折合 10500 万立方

米，比 2015 年增加 460 万吨冷库约 1150 万立

方米，同比增长 12.3%。2016 年我国冷藏车市场

保有量达到 115000 辆，比 2015 年增长 21600
辆，同比增长 23.1%。随着国家对食品药品安全

的监管力度加大、消费升级和“一带一路”的战

略驱动，冷链市场潜力巨大。新形势下，智慧冷

链、节能制冷技术的发展创新、生鲜电商的拓展

等都将给冷链行业带来新的活力；中国作为全

球冷链发展最具潜力的新兴市场，将迎来冷链

发展的黄金期。

刘培民在致辞中首先代表中国重汽对来自

全国各地的农产品冷链流通企业代表表示热烈

欢迎，对中国物流与采购联合会和社会各界多

年来给予中国重汽的大力支持表示感谢。他向

与会代表介绍了中国重汽在冷链物流领域的研

发优势、产品优势，尤其是“不停车服务”对冷链

物流的支持。

刘培民表示，中国重汽是国内最大的重型

汽车生产基地，2009 年与德国曼公司战略合作

以来，依托曼技术产品优势，在保持工程车行业

领先地位的同时，牵引车销量大幅提升，专用车

有一定增长，轻卡板块有了长足发展，已成为全

系列商用车企业。近年来，曼技术产品已行驶百

万公里的用户大量涌出，根据中国重汽智能通

跟踪统计，每天日运营里程超一千公里以上的

车辆比比皆是，这是中国重汽替代进口的质量

自信。同时，中国重汽拥有强大的服务网络保

障，数千家服务站构成了网络的覆盖服务。中国

重汽还拥有两亿元的配件储备、数千万件的配

件和周转总成保障。与此同时，中国重汽拥有

228 个城市 1000 余辆代用资源车保障，以及一

个庞大的服务团队作保障。在未来的发展和提

升中，中国重汽有不断完善的信息化手段作保

障，“服务一线通”、“智能通”、“智慧重汽”平台

已做出部署和安排。“不停车”服务承诺已基本

实现，冷链流通企业和车辆终端用户完全可以

放心购买、使用中国重汽产品。

段恒永在《中国重汽曼产品全面提升冷链

物流竞争力》主题演讲中，从经济性、可靠性、安

全性、舒适性和服务支持保障等方面，全面展示

了中国重汽作为国内最大物流装备供应商之一

的技术领先水平，以及中国重汽物流车辆的不

凡竞争优势。

姻 本报记者 李代广

9 月 22 日，“走遍中国·寻找醉美酒店

暨第九届中国酒店及酒店用品行业品牌盛

会”在江苏省南京市隆重举行。

江苏娜维日用品实业有限公司荣获

“年度最具潜力新锐品牌奖“，同时，还获得

了”中国酒店用品产业布草品牌指数排名

30 强“、”中国酒店用品产业洗漱用品品牌

指数排名 30强“两项殊荣。

会议期间，由江苏娜维日用品实业有

限公司主办的“娜维品牌运营两周年成果

展暨新品上市发布会”也同期举行。

来自全国的近 200 家核心酒店品牌、

近 100 家酒店用品供应商以及全国各地、

特别是来自北京、上海、常州、河南、东北、

南京等地的酒店代表团出席，30 余家供应

商参展，超过 300 余位酒店行业人士参加

了活动。

江苏娜维创始人、董事长焦长春应邀

参加了“走遍中国·寻找醉美酒店暨第九届

中国酒店及酒店用品行业品牌盛会”，并主

持了“娜维品牌运营两周年成果展暨新品

上市发布会”。

焦长春同时兼职中华春秋儒商会会

长、中国洒店用品供应商联盟秘书长，在发

布会上，他介绍了娜维品牌运营两周年以

来取得的成果，发布了江苏娜维最近上市

的法国新引进的酒店洗漱用品高端品牌

“波德莱尔”和“迈点”以及许多首次问世的

新产品，得到了许多与会酒店用户和经销

商代表的青睐。

据介绍，焦长春从事洒店用品行业 18
年，对本行业的认知，从深度、广度到行业

的发展趋向均有独特的心得，创办企业以

来，一直谨奉“以人为本，以义取利，诚信崇

商，与时俱进”的新儒商精神，受得了业内

外人士的广泛称赞。

在主题演讲环节，焦长春做了“产品创

新和市场定位”的主题分享，为本届盛会增

加了新看点。

焦长春在进行主题分享及记者采访时

指出，首先，每位行业人士和品牌制造商应

有一份担当，牢记当今社会的主流价值观，

是“两型社会”的建设，即创建“资源节约

型”和“环境友好型”社会；其次，酒店客房

用品行业未来发展朝着环保低碳化、科技

智能化、外观艺术化和消费品牌化的方向

发展，重点体现出人们消费升级后新的消

费需求；第三，在具体产品开发时，要进一

步强化创新、环保和节约资源，在设计开发

作品中充分体现设计之美、品质之美和低

碳节能之美；在外观设计方面，我们要考虑

到现阶段人们的消费观与过去的差别，过

去消费侧重产品的实用性，而现在人们消

费往往是买一种情怀、一段经历、一个故

事；最后，关于市场定位和营销战略方面，

目前的酒店用品市场就像一堵墙，我们娜

维信奉的是“不要浪费时间敲一堵墙，因为

你无法将其变做一扇门。我们要做的是寻

找缝隙，将缝隙扩大为一扇门，恰好，娜维

找到了市场的缝隙。正如儒学亚圣孟子说

过：“虽有智慧，不如乘势，虽有镃基，不如

待时。”

“不用火、不用电、不用热水，就能吃到

热腾腾的粉羊杂。”走进朔州馆，这句充满

着诸多不可能的广告语伴随着阵阵浓郁的

肉香，成功拖住了游人的脚步，人们纷纷驻

足了解起来，原来这款产品名叫自加热怀

仁粉羊杂，是金沙滩羔羊肉业有限公司的

大材地天猫旗舰店推出的新品。这一盒方

便羊杂的背后，隐藏着一个全新的销售模

式，即利用大数据满足个性化需求，精准定

位目标人群。据展区工作人员介绍，这款产

品之所以在天猫“一炮而红”，就是得益于

公司对客户需求的精准识别。

金沙滩羔羊肉业有限公司成立于 2012
年 9 月，是一家集“养殖、屠宰、研发、生熟

肉加工、包装、物流、餐饮、销售”为一体的

现代化羔羊肉生产加工企业，是中国畜牧

业协会羊业常务理事单位，是山西省农业

产业化重点龙头企业。公司旗下有塞外鲜、

大材地生熟肉类品牌。自成立以来，在怀仁

县政府大力扶持羔羊肉产业的政策指导

下，该公司以发展的眼光、敏锐的市场洞察

力，深度挖掘怀仁羊肉独特的产品和市场

价值，并采用产业扶贫新模式，将帮扶重点

放在农村，带动约 300多户村民，组建了 16
个养殖专业合作社，建设舍饲棚圈面积达

到 10 万多平方米，羔羊年出栏量达到了 32
万只，90%的农民靠发展羊产业收入猛增，

全村人均养殖收入达到 6 万元。

近年来，该公司立足市场，与时俱进，

一直致力于打造全新网络销售生态圈，他

们与各大电商平台进行数据对接，力求实

现“千人千面”的精准营销和产品推广。“数

据是企业生产销售的原材料，数据的融合

和共享将大幅降低生产销售产品的定价成

本、赔付成本及产业成本。”该工作人员告

诉记者：“包含网络直播平台在内，该公司

促使多渠道新型营销思维落地，以及线上

线下联动的渠道组合，建立起新型购物交

易场景和交易模式，把消费过程中产生的

需求和供给实现无缝对接，加大了传播客

群覆盖面，增加了用户群体的粘性，极大提

高了交易效率，从而实现了从产品上线到

后续营销的一线贯穿。”

今年 8 月，该公司凭借良好的品牌形

象、创新的产业模式和快速的市场发展潜

力，登上山西省第十七届大众科技论坛光

荣榜，被评为“山西绿色转型创新发展标兵

单位”。 渊山农冤

玉林供电局
营销精益管理提升
服务水平

当前，南方电网广西玉林供电局从上到

下以精益管理为抓手，秉承“消除浪费、创造

价值、持续改善、精益求精”的理念，持续完

善、改进现有工作，在“精益之路”上进行新的

思考和探索。

精益走访 提升客户服务水平

为进一步做好优质服务工作，主动加强

与客户的沟通，不断提升优质服务水平，玉林

供电局从 2017 年 8 月 1 日起，开展为期一个

半月的客户专变精益走访活动。此次走访共

分 59 个小组，分别对 642 个工业类客户、重

要客户、保供电专变客户进行走访，多方面征

求客户对玉林供电局服务的意见和建议，深

入了解客户诉求，提出针对性解决方法，满足

客户需求。

截至 8 月底，共走访专变客户 250 户，为

客户解答问题 298 个，为客户解决问题 18
个，收集客户建议 26 条，为下一步解决客户

实际诉求提供了依据。

此次精益走访真正深入客户了解客户心

声，听取走访对象对玉林供电局的意见和建

议，切实解决客户关心的、影响服务质量的诉

求，努力提升玉林供电局的客户满意度。

精益调度
确保台风期间无服务投诉事件

8 月“天鸽”“帕卡”两个台风影响玉林，玉

林供电局加强客户侧应急服务工作，精益调

度，迅速响应，科学排班，提前部署，严阵以

待。一是提前发送《致尊敬的用电客户》短信，

温馨提醒客户注意相关事项，确保客户用电

安全；二是电话通知重要客户、重点关注客

户、大客户三类客户做好台风期间的安全用

电和故障停电的应对措施，提前向其他客户

发送停电信息共 87 万多条，并通过玉林电

台、玉林日报、玉林晚报等媒体及时传递抢修

信息，让客户动态了解抢修进度；三是加强抢

修队伍力量，及时修复停电设备。台风期间，

玉林网区未发生重要客户、重点关注客户、大

客户三类客户停电事件，未发生 110 千伏大

客户停电事件，未发生防洪排涝站停电事件，

未发生由于抢修不及时的服务投诉事件。

精益服务 提升玉供客户满意度

玉林供电局认真落实营销精益工作要

求，以解决客户问题为总抓手，深入推进客户

全方位服务体系建设，努力提升客户服务能

力，实现以客户满意度为导向的跨专业责任

分解与传递，构建“大服务体系”，其中重点提

升停电处理、电压质量、供电安全、用电办理、

抄表收费、服务渠道六个模块，切实改善客户

用电体验，提升客户满意度。

2017 年该局营销班组有 1 个班组被评为

公司“四星班组”，13 个营销班组被评为“三星

班组”。

“精益管理无止境，我们永远在路上。”玉

林供电局全体营销员工将持续以精益化管理

审视日常工作，找差距，补不足，不断取得新

的进步。 渊庞海森冤

江苏娜维品牌运营两周年成果展
暨新品上市发布会举行

荫江苏娜维董事长焦长春在“中国酒店用品行业品牌盛会”上做产品创新和市场定位主题

分享。

“千人千面”精准营销
“金沙滩羔羊肉”走进大数据时代


