
湖南打造世界级
工程机械产业集群
大力开发4.0产品

“湖南争取用5年左右时间，努力率先建

成具有较强国际竞争力并在若干领域引领世

界工程机械产业发展的世界级工程机械产业

集群。”2021长沙国际工程机械展系列活动正

在长沙举行，出席活动的湖南省工业和信息

化厅党组成员、副厅长马天毅在接受记者采

访时说。

他表示，湖南打造世界级工程机械产业

集群，不仅要在市场总量规模上进入世界前

列，且在功能上形成世界工程机械科技创新

发源地、高端制造的集聚地、合作交流的目的

地。

湖南是中国最大的工程机械基地，2019
年行业营收约占中国的26%。三一集团、中

联重科等龙头企业重组收购了普茨迈斯特、

CIFA等国际知名品牌，并在美、德、印度

等国家建设研发制造基地。其省会“工程机

械之都”长沙汇聚了4家世界工程机械50强企

业。

“这些年，湖南将产业链建设作为制造强

省建设重要抓手，为工程机械产业固链、强

链、延链、补链，形成了相对完整的产业链

条。”马天毅举例说，上游钢铁、有色冶炼

等原材料生产与加工，中游关键零部件制

造、系统总成及整机装配，下游租赁业、再

制造业等围绕工程机械形成了越来越良性的

产业生态。

马天毅同时表示，湖南工程机械配套能

力建设仍任重道远。“相当大一部分关键核心

部件不得不依赖进口，关键零部件保供难。我

们热忱欢迎海内外工程机械零部件知名企业

来湘发展，通过投资项目、建立全球研发中心

等方式加强合作。”

通过创新，湖南工程机械已迈向自动

化、智能化、数字化时代。如三一集团不仅

实现了业内领先的数字化车间智能制造模

式，还创造性推出了无人挖掘机、无人压路

机、无人起重机、消防无人机等重量级无人

装备；中联重科以4.0智能产品为载体，通

过物联网、大数据、移动互联网等技术连接

设备、企业与客户，颠覆式创新经营模式；

山河智能研发的SWE385ES挖机被誉为全球

最省油的挖机。

“加强产学研创新合作，大力开发工程机

械4.0产品。”马天毅透露，湖南将积极支持海

内外有实力企业和科研院所与湖南工程机械

企业加强合作，进行基础性、前沿性技术研

究，突破机电液一体化的智能型工程机械核

心技术、成套工程机械装备系统集成技术等

关键核心技术，实现工程机械行业智能转

型。

(唐小晴)

热敏性物质粉碎过程
粉体团聚难题破解

浙江力普粉碎、收集成
套生产线获国家专利

一种能有效防止可可豆在粉碎

过程中因为温度过高而导致熔化、粘

结的难题，既提高可可粉的得率，又

提升可可粉的质量———粉碎、收集成

套生产线，日前，由中国粉碎技术领

航者浙江力普粉碎设备有限公司研

发成功，并获得国家专利（专利号：ZL
201220705939.4）。

可可粉是一种热敏性物质，当温

度高于 36益后会熔化和结块。当用可

可豆生产可可粉时，一般都用粉碎机

来粉碎可可豆。经粉碎成一定的粒

度，筛分后即得到可可粉。在粉碎的

过程中，由于粉碎机中粉碎总成的高

速旋转，势必会产生大量的热量，由

此而导致部分可可粉结块和粘结，导

致产品的质量和得率下降。为破解这

一课题，浙江力普进行了技术创新，

在粉碎机上设置出料口和进风口，粉

碎机连接螺旋输送机，螺旋输送机通

过第一关风机连接料斗，粉碎机的出

料口连接第一冷凝管，第一冷凝管连

接集料器的进风口，集料器的出风口

通过第二阀门连接离心风机的进风

口，离心风机的出风口依次连接第一

阀门及第二冷凝管，第二冷凝管连接

粉碎机的进风口。

如今，浙江力普生产的粉碎、收

集成套生产线不仅用于可可粉的加

工，还广泛用在其他热敏性食品的精

深加工，深受国内外客商的青睐。

浙江力普咨询热线院
13806745288尧
13606577969
传真院0575-83152666曰
力普网站院www.zjleap.com曰
E-mail:zjleap@163.Com
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“大健康”正日益成为保险业的热门词

汇，大健康是一种全局的理念，与人的衣食

住行、生老病死等密切相关，所涉行业众多，

具体到保险行业，关注最多的莫过于健康、

养老两项。

中国人口老龄化问题日益严峻，如何解

决越来越庞大的老年人群体的健康养老问

题显得愈发迫切。

这还只是对于人口老龄化问题最直观

的感受，实际上，随着新生人口减少、老龄化

人口增多，以及人均寿命的不断延长，人口

年龄结构有可能从目前的金字塔状发展为

柱状，并在一定时点达到一个新的稳定状

态———人口老龄化带来的不仅仅是健康、养

老的巨大压力，还有对于经济社会全方位

的、深层次的影响。

针对这种有可能的新的均衡状态，近

来，泰康保险集团创始人、董事长兼CEO陈

东升一直倡导高度关注“长寿时代”的到来，

主张应采用更积极的态度看待人口结构的

变化，适应这种变化，并打造真正可以满足

时代需求的健康养老服务。

必须看到，人口老龄化在成为中国社会

经济巨大挑战的同时，其中也蕴含不可限量

的商业机会。养老领域，多层次养老产品的

供给，多渠道养老资金的筹措、增值服务等

也依然不足，而这些都是保险业的机会所

在。

可以看到，不少大型险企已纷纷喊出再

度转型升级的口号，其大背景同样是伴随人

口红利的消褪，过往的粗放式发展已经不再

适用，保险公司迫切需要告别传统发展模

式，打造“第二增长曲线”。

大健康产业成为这些险企不约而同的

选择，从外部环境看，发力大健康是保险业

的机遇所在，从险企自身经营出发，直面“长

寿时代”，发力大健康也是险企动力转换的

必然选择。

“长寿时代”不可避免，与其消
极面对，不如积极应对

对于企业家而言，采用一种更加积极的

态度来看待，或许才是最佳选择———挑战与

机遇很多时候都是一个硬币的两面，“长寿

时代”概念的提出，所体现的正是这样一种

积极的态度。

陈东升强调，“长寿时代”迅速来临，是

人类面临的最大的挑战、最大的问题。因为

当人类进入“长寿时代”，人口将呈现新的均

衡状态，政治、经济、文化、社会伦理、城市建

设等都将因此发生变化。“长寿时代”的概念

与“老龄化”有着极大不同，“老龄化”是一种

现象，一种问题，但“长寿时代”则是一种新

的社会形态，与农业时代、工业时代、信息时

代类似。

“长寿时代”经济发展很长时间得益于”

人口红利”，但当“长寿时代”到来，当生活中

每4个人就有一个65岁及以上老人的时候，

当人口结构处于新的均衡状态，甚至当人口

开始下降，经济的动力来自于什么？

对此，陈东升表示，必须积极看待“长寿

时代”，因为“长寿时代”是健康时代，是财富时

代，“长寿经济”将伴生而来，只有这样，人们才

能应对人类历史上从来没有见过的挑战。

实际上，“长寿时代”概念是西方人口理

论发展的产物，与过去消极看待老龄化问题

不同，“长寿时代”本身体现的就是一种更加

积极的视角。

长寿不仅仅是社会问题，还是
经济问题，蕴含巨大产业机会

随着“长寿时代”到来，人均寿命大大延

长，每个人都有可能带病长期生存，日常的

健康管理，术后的康复护理问题都将被加倍

放大，长寿时代带来问题，却也因为解决这

些问题，带来巨大的产业机会。

陈东升指出，长寿时代是健康时代，健

康产业将因此成为大产业。因为按照人生财

富曲线，人的一生中，最重要花钱方向只有

三种：教育、健康、养老———后两者都在大健

康产业范畴内。

大健康与人的生老病死密切相关，而作

为为人的生老病死等提供风险保障的保险

业，在大健康产业发展过程中，自然不能缺

席。

站在保险业的立场上，应该积极思考大

健康的概念，通过健康管理、财富管理等，解

决“长寿时代”所面临的挑战。

在陈东升看来，保险业参与健康养老产

业发展不是跨界而是产业链的延伸，合乎当

下经济发展大逻辑。其指出，工业社会的最

大特征是规模经济和专业化分工，信息社会

则是“共享+生态”。传统保险业还停留在工

业时代规模经济、专业化分工，认为做从事

健康管理、养老社区等属于跨界，但实际上

泰康保险集团是深耕寿险产业链，将虚拟的

金融保险和实体医养结合起来，为人们提供

一站式的终身医养服务，形成链条式服务体

系，满足客户需求同时，降低生活成本。

满足中产家庭“富足养老”需求，
下沉市场是中国式养老社区当
务之急

在泰康保险集团的引领之下，如今，保

险公司投资实体养老社区已经蔚然成风，四

处开花落地，先进的软硬件设施，彻底打破

人们对于传统养老院的刻板印象，但一个不

容忽视的现实却是，这类养老社区动辄百万

元起的入住门槛，以及每月数千元的费用，

令其目标客户仍局限于高端客户，无法满足

日益壮大的中产家庭的养老需求。对于经营

养老社区的保险公司而言，如何有效扩大目

标客户群，也是一个重要课题。

下沉市场，满足更多人的养老需求其实

也一直是陈东升在思考的问题，他相信，通

过降本增效，未来完全有可能实现这一目

标。

陈东升喜欢举的一个例子是汽车，汽车

在发明之初也是奢侈品，但在福特发明流水

线之后，其生产效率大大提升，生产成本大

幅降低，而到如今，汽车已经基本普及。

据他介绍，泰康实际已经设定目标，要

为中产服务———目前国内年收入在50万元

左右的家庭达到3000万左右，对于保险业而

言，这无疑是一个更为广阔的市场。

至于如何降低成本，陈东升也给出了具

体的方案，简而言之就是“降本增效”。一是

通过大规模连锁的方式降低养老社区经营

管理成本；二是通过引入人工智能等先进技

术降低运营维护成本。

养老社区作为一种新生事物，在国内从

无到有，也不过数年时间，泰康在吸收借鉴

国外经验的基础上，做出了诸多适应国内环

境的创新性探索。如今，距离其第一家养老

社区“燕园”开业，已经将近5年时间。

回首创新路上的种种，陈东升认为，最

大的挑战一是来自于公司股东、高层管理干

部，及其对于商业模式的认知———很多人觉

得公司跨界了，走得太远了，没有边界感；二

是反对的声音认为，这种模式重资产、回报

慢，且回报不高———事实上，投入资金后五

年之内确实没有收益，但之后长期的收益可

以弥补前期的收益损失，这种模式下可以产

生长期稳定的现金流流入；三是监管乃至社

会对养老社区这一商业模式的理解和认知，

也需要不断进行沟通。

陈东升称，由于在国内属于首创，泰康

没有现成经验可以借鉴，一切都在摸索试错

中不断前行，在具体实践中走了不少的弯

路，犯了不少的错误，但也是在前行中，很多

问题得以解决，并最终形成了泰康独特的竞

争力。

他本人对于保险公司投身大健康产业

的进阶路径也有了更清晰的认知和规划，他

表示，泰康目前已经形成医养融合的“四位

一体”发展道路，目标是通过构建三大服务

闭环，最终生成大健康生态体系。其中，“三

大闭环”即指长寿闭环、健康闭环、财富闭

环。

“目前，我只是讲养老，还没有讲大健康

生态体系，但其实未来就是要让我们的客户

买我们的养老保险，在我们的养老社区养

老；买我们的健康保险，在我们的健康体系

中得到治疗。”

从模仿国外保险同业，到自主创新，经

过20多年发展，泰康已然在吸收总结国外经

验基础上逐渐开创出一条创新的发展道路，

经过数年时间的积累，包括经验的积累，客

户的积累，数据的积累，管理模式的迭代升

级、销售模式的进化等，逐渐进入成体系发

展阶段，这一模式显然也已经赢得了监管以

及同业的广泛认可，旗帜鲜明地发展健康养

老产业至少已经成为诸多大型险企共同的

选择。

作为一个企业家，陈东升本人在不断的

探索中，有了更多体会，“对于企业家而言，

最重要就是在自己的领域中能够有所创新，

当创新不断积累，企业的道路越走越宽阔，

最终才有可能实现颠覆式创新，形成新的商

业模式。” 渊中新网冤

纬湃科技和罗姆携手
打造SiC电源解决方案

汽车电动化领域的领先供应商———纬湃

科技（以下简称“Vitesco”）最近宣布选择SiC
功率元器件的领军企业———罗姆（以下简称

“ROHM”）作为其SiC技术的首选供应商，并

就电动汽车领域电力电子技术签署了开发合

作协议。据悉，该协议于2020年6月起生效。

Vitesco电气化技术事业部执行副总裁

Thomas Stierle表示：“对于电动汽车来说，能

效是至关重要的。电池是车辆中唯一的能量

来源，因此需要将系统中的功率转换损耗降

到最低。所以在我们的电力电子系统中采用

了具有高效率特性的SiC功率元器件，并正在

推进相关的开发工作。为了发挥出车载逆变

器和电机的最大效率，我们选择了ROHM作

为首选供应商。”

ROHM Co.,Ltd. 执行董事、功率元器件

事业部本部长伊野和英（博士）表示：“非常高

兴与汽车行业的领先企业大陆集团旗下的

Vitesco建立合作伙伴关系，我们对双方的合

作寄予厚望。”

渊李明丽冤

意盛装饰沈阳室内讲
座圆满结束

日前，由沈阳意盛装饰工程有限公司主

办的室内设计专场讲座在沈阳昆仑酒店进

行，讲座邀请了沈阳意盛装饰工程有限公司

设计总监孙孟杰为主讲嘉宾。

据了解，孙孟杰老师作为沈阳市知名室

内设计师，曾获得2017-2018建筑设计奖二等

奖、2017年中国室内设计师黄金联赛优秀奖

等。他专注于别墅、样板房、高端会所等空间

设计，在国内多个城市拥有优秀落地案例。

会上，孙孟杰老师分享了自己从事设计

工作的经历和体会，并进行了全案设计的主

题演讲。演讲结束后，与会业主纷纷与孙孟杰

老师及其团队进行互动咨询，表示受益匪浅。

同时，近期打算装修的业主也纷纷咨询与沈

阳意盛装饰工程有限公司签订装修协议的事

宜。

渊李华冤

在今年紧锣密鼓的龙门山断褶带油气

勘探中，有一支鲜为人知民爆工程作业队

伍。在相对高差2290米的陡峭山崖中，蛇兽

出没、植被茂密的无人区里，留下了他们攀

登跋涉的足迹。他们是东方物探西南分公司

民爆工程中心一队的300多名作业员工。

誓言添力引领

“冲出无人区，大家有没有信心？”

“有”！6月2日，在鲜红的党旗下，一片斗

志高昂的呼声打破了深山里的宁静，这是西

南物探分公司民爆工程中心一队党支部成立

的下药攻坚小组奋战在无人区的第12天。他

们每天凌晨5点起床，肩扛近50斤的民爆物品

徒步进山，每天都要经过3个多小时的山林攀

爬、甚至四肢并用才能到达第一个下药井位；

每天完成下药10-15个井位，期间爬坡上坎，

穿越荆棘陡崖，直到天黑才返回住地。日复一

日，经历了数次天气突变成“落汤鸡”，更经历

了草丛中野兽惊魂，刺藤缠身更是家常便饭，

可他们不畏惧，不退缩，勇往直前。

项目启动之初，该队队长吴守鑫带领4
名党员挂帅出征。经过前期组织踏勘、统筹

谋划、精细部署，组建了由24名业务精湛、素

质过硬的作业无人区下药攻坚小组，划分成

4个党员攻坚班，势必在计划时间内完成无

人区1000多个井位的下药任务，为后续施工

的顺利推进赢得时间。

早在开工前，该队深入开展“战严冬、转

观念、勇担当、上台阶”的主题教育，队上结

合项目施工，组织开展党员、员工大讨论，坚

定了迎挑战、奋力拼搏的坚定信念。

后勤强力支撑

“兵马未动，粮草先行”。无人区内，除了

熊、野猪等野兽出没外，还有其他大量的动

物出现；没有网络，吃住行皆是问题。为确保

攻坚组的生产有利进行，该队成立了专门的

后勤保障班，每天运送新鲜的肉蛋、蔬菜、大

米、饮用水等补给，还配备了自热饭、八宝

粥、压缩饼干给攻坚人员当午餐。夜晚，山里

温度很低，还为他们送去保暖物资。有了基

本保障，攻坚班更加斗志昂扬信心满满。

“到处都没路，旁边就是崖，有一次我把

路边的竹子编绑在一起，给它铺地上，怕竹子

承不起，我先拉着保险绳过去，再喊他们把东

西一样样地递过去……”说起自己“编”的竹

子路，同是党员的攻坚班班长周辉有些得意。

据攻坚班人员介绍，他们每天早上最迟

7点多领完药就进山，必须在下午4至5点之

前往回赶，到达搭建的无人区临时支撑点。

为安全、优质、高效的完成无人区的下药任

务，民爆工程中心一队制定了科学的突击计

划，精细每个点的地理位置，下药施工相互

策应、密集作业，规避陡崖带来的安排不合

理；按区块划分下药段，人员根据当日难易

灵活安排，集中优势将特困井位逐个击破。

针对工区的特殊性，保障人员安全，该队还

采取了定时报平安制度。

“山里有熊、野猪，除了配备一定的防护工

具外，我们要求必须3人以上同行，投入施工以

来，还没有出现人员走失或动物伤害的情况。”

后勤保障组长兼下药组长肖义文介绍说。

运输倾力保障

“我们早点把炸药送到，他们就好早点收

工”。为给攻坚班的人员争取分秒的下药时

间，党员王勇一行人每天凌晨四点就要起床

装好“弹药”，驱车进山，往返7至8个小时的

车程，一路心系攻坚班的守望，安全、及时、

准确的将民爆物品发放到攻坚人员手中。

由于工区交通条件极差，工区无道路区

域纵深深，最大的达10公里，该队由党员王

勇、王兴明等人组成的红旗运输班，不仅要

负责民爆物品的运送，他们还主动承担起自

修路的恢复、维护，为的是尽量将民爆物品

运送到接药最近的位置，让攻坚班的人员少

走一段路程。有了源源不断的“弹药”输送，

攻坚班的日工作量没有一天拉下，比预期的

大大提前，胜利的捷报指日可待。

截至6月7日，该队投入下药作业单元30
个，完成下药井位4955口，占项目工作量的

65%。 渊周学绝冤

泰康坚定发力大健康产业
构建大健康生态体系

亮剑勘探无人区
———东方物探西南分公司民爆工程中心一队勘探作业攻坚记事

攻坚班背药徒步进山

近日，好丽友多款全新小规格产品现身

食杂店、夫妻店等传统渠道。除了新产品泡

泡阿布以及呀！土豆星空脆外，浪里个浪、果

滋果滋等也推出了小规格产品，经典派类产

品甚至推出了迷你装，以单片方式售卖。

《天猫食品行业趋势分析报告》显示，小

规格、一人份包装零食越来越受到年轻人的

欢迎，已逐渐成为一种新的消费趋势。业内

专家表示，此次好丽友推出的定制化小包装

产品既是对这种流行趋势的回应，又是其拓

展下线城市及传统渠道的有益尝试。

与常规装相比，小规格包装设计更加用

心，产品卖点也更加突出。挂条和散装零售

两种陈列形式，力求抢占小店醒目位置，吸

引进店顾客更多关注；结合渠道特点，以更

接地气的定价让利合作伙伴、回馈消费者更

体现好丽友好朋友的品牌初心。一家经营好

丽友产品的店主称，虽然刚刚上市，但可以

看出这些小规格产品很受顾客欢迎，一到两

元的价格大大降低了尝试门槛，消费者花费

同样的预算可以品尝到更多的好产品，这既

便利了消费者选择，又有助于吸引回头客，

对厂商和小店都是有利的。

去年，阿里妈妈曾发布《下沉市场洞察

报告》，表明三至六线城市网购消费成交额

增速超过一二线城市，“小镇青年”正成为中

国消费崛起过程中一股不可忽视的力量。好

丽友渠道负责人表示，“2020 年公司将继续

推进渠道深耕战略，积极拥抱小镇青年，通

过更具竞争力的优质产品，扩大与下线城市

经销商的合作以及消费者沟通。针对成熟市

场，公司亦将扩大直管门店数量，努力提升

产品的渗透率，拓展新的发展机遇和利润增

长点”。

作为好丽友公司第一单品，呀！土豆一

直被寄予厚望，去年推出的“脆脆星”系列深

受消费者欢迎。今年，呀！土豆继续担当好丽

友小规格产品的开路先锋，推出好吃又好玩

的“星空脆”系列。此外，全新推出的泡泡阿

布以玉米粉以及大米粉为主要原料，重庆辣

子鸡及韩式炸鸡味的口味组合亦颇受市场

期待。 渊中新网冤

滴滴出行宣布面向全国用户送出价值

15 亿元的出行消费券，持续助力城市出行

和消费升温，同时签约青年演员、歌手王一

博成为首位滴滴出行网约产品代言人。

6 月 2 日起至 6 月 29 日，用户可通过

线上活动链接或线下广告二维码，进入“出

发，告白我的城”活动页面领取出行消费券，

首次可领取 5 折最高抵扣 15 元的出行券、

青桔单车周卡 5 折券，每天限量发送 100 万

份。用完 5 折券后，用户每 7 天还可再领取

一次 5.8 折至 8.8 折不等的大力度折扣券。

作为首位滴滴出行网约产品代言人，王

一博身兼青年演员、唱跳歌手、赛车手等多

重身份，积极向上的阳光形象充分展现了当

代年轻人的青春活力与多彩生活。此次与王

一博的合作，将为滴滴注入更多活力与灵

感，双方将共同为用户打造更便捷、时尚、极

具科技感的出行体验。

滴滴表示，随着国内疫情得到有效控

制，出门打车是连接通勤、休闲娱乐等生

活场景的必要纽带。滴滴严格执行卫生防

护措施，在保障用户出行安全的同时，通

过投入出行类消费券，充分发挥“纽带”

力量，撬动与出行紧密相关的各类场景和

产业复苏。

春节以来，滴滴率先发布防疫应急响

应，向抗击疫情一线的医护人员提供近百

万次免费出行服务，持续为坚持出车的滴

滴司机安装防护膜，发放口罩，做车辆消

毒，并提供专项疫情肺炎险。同时平台要

求行程中司机和乘客戴口罩、司机出车前

测体温、勤消毒、勤通风，守护每一次出

行的安全健康。

此前滴滴已在河北、厦门、长春、重庆、

南京、青岛等地加入消费券派送计划，派发

优惠礼包超过 1 亿元。此次滴滴在全国派发

15 亿出行消费券，覆盖快车、优享、专车、豪

华车等多品类产品，将为司机带来更多订单

和收入，共同助力城市消费提速升温。

渊中新网冤

益阳石油克服当前油价持续低迷的影

响，勤练内功，外拓市场，线上线下齐发力，全

力以赴做好疫情后的直分销上量，助力“百日

攻坚创效”。4-5 月，益阳石油新增直分销销

量同比增幅 132%，全省排名前列。

做好“石化油你”APP推广，
提升客户消费体验

“一卡在手，买油、查询、提货全搞定，跑

来营业厅买油拿卡拿票的日子过去了！”5 月

22 日，在益阳石油营业大厅刚将提油普通卡

升级为会员卡的吴先生在体验了线上购油

后，欣喜不已。

“石化油你”APP 上线以来，客户只需将

提油会员卡与“中国石化加油卡掌上营业厅”

APP，或微信“石化油你”小程序关联，即可实

现线上下单，购油一键到卡、拆分提油，同时

对于订单审批信息、预售未提信息、已提信

息、主副卡信息客户更是一目了然，有效提高

了客户体验感，增强了客户粘性。

为了让广大客户尽快体验线上购油的便

捷，益阳石油在市一级营业大厅集中办公，为

客户办理提油卡升级业务。另一方面，对于部

分路途较远的县区公司直分销客户，益阳石

油以“切实解决客户实际困难”为服务宗旨，

制卡人员到县区公司为 35 名客户办理提油

卡升级业务。5 月，该公司累计发放会员卡

504 张，活跃客户会员卡持卡率超过 90%，直

分销销量完成率 165%，同比增长 106%。

新老客户都要抓都要管
“席总，感谢你对我们公司的信任，合作

愉快”。5 月 1 日，经过将近半个月的不懈努

力，益阳石油与安化县某高速公路项目部正

式签订购油合同，意味着该公司在直分销方

面又新增了 600多吨的销量。为了拿下这个

大单，客户经理张海琴多次上门与高速公司

项目负责人商谈合作，从稳定的供油渠道、中

国石化的品牌价值等多个方面游说客户，该

公司还根据客户的用油需求为其量身制定了

用油计划，在价格方面也给予适当优惠，最终

促成了双方合作。

“百日攻坚创效”行动开展以来，益阳石

油严格落实“中小客户要拼，重点客户要稳，

分销市场要占，终端市场要抢”的营销策略，

拓市创效。

“我们不仅要牢牢拿住我们以前的老客

户，更重要的是要开发新客户，不开发新客户

直分销市场就是无源之水无根之木”。在 5月

的一次直分销经营分析会上，益阳石油分管

营销的副经理杨勇志颇有感触。

在新客户的开发上面，改“坐商”为“行

商”，为每位客户经理划定客户走访区域，上

门打卡主动拜访，尤其是对区域内的新建物

流车队、新开工地重点进行关注，对于有合作

意向的客户，集中人力、物力重点攻克。

做好电话营销也是一门学问
“给客户打电话的过程看似简单短暂，花

的心思却不比上门走访少。”这是客户经理李

妍的经验之谈。在疫情背景下，做好销售从实

地上门走访变成了无接触式营销的时代，不

仅印证了市场的瞬息万变，更是考验客户经

理销售应变能力的时刻。尤其在当下市场中

油品销售竞争主体多头化、普遍化，油品销售

工作越来越难做，与客户做生意似乎都变成

了电话交流为主的方式，一个销售单据往往

就是几通电话解决，从报价到汇款，从下单到

拿票，电话沟通变成了与客户接触的主流方

式，但是在这几通简单电话背后却是实实在

在的“功夫”。

在开展直分销“五一”预售活动中前夕，

客户经理李妍立即投入到与客户的联系沟通

当中。第一步是确定要联系的目标客户。目标

客户是哪种类型的？哪些客户对低价促销“感

冒”？对这些信息了如指掌后她才开始电话营

销。第二步是要做好充分的准备工作，利用短

暂的时间抓住最大的机遇。“首先要把促销油

价信息记录在纸上，然后针对不同的客户事

先想好沟通方式，才按拨通键。”她还说道，电

话沟通过程中的关键是要点明电话来意，比

如，目前的价格能够为客户创造哪些价值和

利益，这样客户才会容易接受你的信息，销售

才能做成。在五一预售活动中，李妍客户经理

联系客户 20个，完成活动目标任务的 187%。

渊曾州澍 曹苑冤

6 月 6 日，广西首届“非遗购物节”活动

在南宁启动，消费者在线上线下共享非遗商

品欢购盛宴。

此次活动以“非遗传承健康生活”为主

题，由广西文化和旅游厅主办。活动现场，人

们不仅能欣赏到精彩非遗节目表演，品鉴非

遗茶品、领略制茶技艺，更有多位非遗大师、

非遗技艺传承人共同“亮相”，展示和演绎各

种传统项目技艺，来自广西各地市的 212 件

非遗商品也在现场展出。

除了在线下让消费者实地体验、感受非

遗产品的精妙之处外，主办方还采取“非

遗+电商、非遗+直播”模式，组织 300 多家

非遗产品企业、非遗扶贫就业工坊和非遗保

护单位的 500 多种非遗产品，在淘宝等电商

平台进行线上线下展示销售，开展“非遗购

物节”宣传促销活动。在专属带货直播间中，

“金花”主播身着传统民族服饰，通过直播向

云端的观众介绍极具特色的广西非遗商品，

壮锦抱枕、瑶族药浴、竹编收纳盒、坭兴陶保

温杯等融入非遗元素的日用产品十分畅销，

为广西广大非遗传承人、项目保护单位、非

遗扶贫就业工坊和非遗相关企业拓展了销

售渠道、提供了推广机会。

广西文化和旅游厅厅长甘霖介绍，近年

来，广西高度重视非遗传承保护工作，共有

52 个项目入选国家级非遗项目，先后 7 批

次公布了 760 个自治区级非遗项目，建成自

治区级非遗保护工作平台 386 个，组织开展

非遗传承人抖音宣传培训班等活动，多举措

传承弘扬广西优秀传统文化和民族文化，讲

好广西故事。

“希望此次活动更好地帮助广大非遗传

承人群、项目保护单位、非遗扶贫就业工坊

和非遗相关企业克服疫情影响，推动复工复

产，促进广西非遗产品逐渐向品牌化、大众

化、市场化发展，使壮锦、坭兴陶、六堡茶等

非遗瑰宝在市场经济中更好的传承保护和

发展创新，焕发新生机。”甘霖说。

(林艳华 林浩 俞靖)
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现代管理学之父彼得德鲁克认为，一家

企业只有两个基本职能 : 创新和营销。当

创新成为营销活动与消费者之间的情感连

结，营销就不再是被动传递信息，而成为能

够让消费者参与其中的环节。特别是在如

今的营销 3.0 时代，创新与营销有机融合，

成为企业比拼较量的竞技场。

从理论上说，销售行为分为“传递信息、

唤起心理、打破理性认知、维护承诺”四个阶

段，且这四个阶段是层层递进的关系。传统

的销售模式可以视作销售的初级阶段，而如

今各个企业在创新营销上都尽显神通，比如

网红直播带货、跨界合作等等，这就可以看

作是“销售行为的进化”。而这些形式各不相

同的营销手段之所以收效甚佳，其实是因为

其在没有改变固有销售逻辑的同时，打破了

在销售环节中不同阶段向纵深延展的壁垒。

直播带货，
带出了流量变销量的范本

在中国的汽车厂商中，长城汽车在创意

营销方面始终走在前列。前段时间，长城汽

车与老罗的合作就堪称典型的“长城式营

销”，在直播平台兜售 10 辆半价哈弗 F7，不
仅 10 辆哈弗 F7 瞬间“秒没”，长城汽车还顺

带入手了 1.2 万个限时订单。

形成如此高关注度的原因，首先就是直

播这个形式起到了更好的“信息传递作用”，

而老罗以“网红”的身份露出，也增加了“唤

起受众心理”的效果。

再有，老罗常年混迹在数码科技圈儿，

并且向来以“钢铁直男”的形象被网友热捧，

所以老罗的直率成为品质的象征，有助于受

众“打破理性认知”。加之其铁粉大多是年轻

的技术型男性且收入不菲，这类人群与长城

汽车的品牌目标人群一致，即都是热爱黑科

技，对颜值、智能科技等有明显偏好的“泛

90 后”。这一观点，在老罗的首场直播中就

得到了印证，80.5%的网络流量是男性，这

与被长城汽车定义为“AI 智能互联 SUV”的
哈弗 F7 的属性高度契合。所以这次长城汽

车的创意营销，也“顺带”成为了“精准投放”

的成功案例。

跨界营销，
跨出了立体+纵深的格局

除了老罗带来的 80.5%“科技宅男”用

户，长城汽车也一定不会放过那 19.5%的用

户。于是长城汽车开始逐渐将用户人群分

类，用旗下各车系的属性，逐一打通各领域

用户的市场。比如在 5 月刚刚结束的“2020
珠峰高程测量”项目中，长城汽车旗下的长

城炮越野皮卡就出现在珠峰大本营，360毅展
示产品越野性能，吸引大批特爱越野、热爱

远方的用户的目光，并由此成为中国品牌乃

至中国制造的具象表达，用“更高的位置、更

远的地方”，夯实了长城炮的行业领军地位。

当然，完善的营销计划一定是“组合

拳”，需要高举高打，同样需要接地气。为此，

长城汽车制定了一系列吸引“后浪”的方案。

与素有“中国 YouTube”之称的 B 站

合作，将二次元、宅文化和汽车文化巧妙

结合，吸引了“e 次元年轻人”的追捧。

在略带“亚文化”色彩的群体已经逐渐被

普世价值观接受，且“亚文化”受众已经

不再是小众群体，而是一种不可轻视的

“年轻力量”且市场潜力巨大的背景下，谁

入局早，谁分得的蛋糕就越多。凭着这样

的洞察力，当其它品牌还在嫌弃“亚文化”

上不得大雅之堂时，长城汽车已经在年轻

圈层站稳了脚跟。

为推广自己旗下的“潮牌”WEY，长城

汽车借着“国潮”的风向联手央视，将 WEY
品牌的高端和年轻属性推广到全国消费者

当中。从结果上看，长城汽车的这一营销方

案，有效占据了更多年轻消费者的市场份

额，并塑造了品牌“国潮”的新形象。除此之

外，长城汽车还在向一线城市及女性用户大

踏步进军。与北京卫视大型真人秀《了不起

的长城》合作，开启品牌由“量”转“质量”的

策略;与第 17 届 China Joy 漫展合作，向更

年轻女孩群体靠拢。

层层圈粉下来，长城汽车的跨界，跨到

了不同圈层的心坎里。

情感营销，
把交易变成交友的共鸣

“潮”起来活力四射，“暖”起来直戳泪

点。近日，哈弗 F 系牵手筷子兄弟倾情演绎

告白神曲《I Love You》，鼓励不善表达爱意

的人勇敢说“爱”。在海外疫情蔓延的大环境

中，长城汽车参与俄罗斯顶级乐队 BI-2 的

新歌《绝望》的制作，鼓励身处疫情当中的人

们“不要‘绝望’、要对生活保有向往“。

从表面上看，这似乎也是一次跨界营

销，不过细究起来，这其实属于情感营销的

范畴。底层逻辑在于，人类大脑不需通过认

知就能接收情感性的信息，且比较擅长记

录、存储这类信息，所以，如果感性路线走得

巧妙，往往能收获出其不意的效果。此外，人

类生来喜欢分享，而互联网让分享变得轻而

易举，且在一定程度上有“朋友说值得一看”

的个人信用背书。

基于上述分析不难看出，长城汽车参与

的两支暖心 MV，正是“与其说服用户、不如

打动用户”营销理念的彰显，再加上向来颇

高的执行力加持，产生了“还是你懂我”的化

学反应。

随着汽车行业步入存量时代，营销势必

调整升级。长城汽车成功的营销，给行业带

来了新思路———营销不是宣传而是吸引，先

赢得目标客户的认同，再去赢得他们的认

可，真正从卖车变成“交个朋友”。

渊东方财富网冤

走出舒适营销圈
且看长城汽车如何玩转创新营销

广西办首届“非遗购物节”助优秀传统民族文化焕发新生机

滴滴发放 15 亿出行消费券助力城市复苏升温

小包装大战略 好丽友发力传统渠道

益阳石油：“线上 + 线下”
打开直分销市场

图为活动启动仪式现场。 林浩 摄

●成都市天意新技术推广公司，
营 业 执 照 正 本 、副 本（注 册
号：29068775-1）遗失作废
●成都佳粮饲料有限公司，营
业执 照 正 本 、副 本（注 册 号 ：
5101052012053）遗失作废
●四川汇雁投资管理有限公司，
营业执照正本、副本（统一社会
信用代码：91510104060068701P)
遗失作废
●兹本人为恒大金碧天下高层
9-2-2803 号房业主，姓名王林，
本人因个人原因将收款收据丢
失，收据编号为:cdhdjbtx152239,
金额为 274655 元，特此声明作废
●成都俊发房地产开发有限责
任公司开具给时光俊园业主：杨
惠兰；吴勇，位于青羊区光华西
三路 30 号 7 栋 607 号房屋的房
款 收 据 编 号 ：sgjy0001609、s
gjy0001338 、sgjy0002143, 金
额 合 计 ：592326；契 税 收 据 编
号 :JF0012028, 金 额 :8171.16 遗
失，声明作废。

●金牛区亚新工艺品经营部营
业执照正副本（统一社会信用代
码 ：92510106MA62N2JH00）
遗失，声明作废。
●成都佳力食品有限公司，营
业执 照 正 本 、副 本（注 册 号 ：
5101072003542）遗失作废
●金牛区源博工艺品经营部营业
执照正副本（统一社会信用代
码 ：92510106MA62N2HRXC）
遗失，声明作废。
●成都红星佳灵商场开给胡春
雷质保金，品牌：亿合，金额
20000 元，票据遗失声明作废。
●遗失声明，张忠秀李锡轩遗失
川 (2019) 石棉县不动 产权第
0000414 号特此声明

注销公告
成都豫章联成科技有限公司（统
一社会信用代码：915101070549
424580） 经股东会决议决定注
销。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。

中都京北（北京）国际拍卖有限
公司拍卖公告

我公司定于 2020 年 6 月 18 日
10:00 公开拍卖帕萨特等汽车。
即日起开始预展，预展地点为标
的所在地。拍卖地点：北京市昌
平区白浮泉路 10 号兴业大厦一
楼；联系人：徐女士 13311092161

注销公告
四川博润农业开发有限公司（统
一社会信用代码 915101003215
69185L） 经股东会决议决定注
销。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。
●成都启道途建筑工程有限公
司 （ 统 一 社 会 信 用 代 码 ：
91510108MA67QYD524）营业执
照正本、副本遗失作废。
●四川丽巢建材贸易有限公司，
营 业 执 照 正 副 本 （注 册 号 ：
510000000346996）、税务登记证
正副本（税号：510105085824155）
遗失作废。

●成都弗林特建材销售有限公
司 （ 统 一 社 会 信 用 代 码 ：
91510108MA68PYKW3U） 营业
执照正本、副本遗失作废。
●成都鼎善文化传播有限公司
（ 统 一 社 会 信 用 代 码 ：
91510107321544340X）营业执照
正本、副本遗失作废。
●四川省中合创投资理财信息
咨 询 有 限 公 司 （注 册 号 ：
510100000285445） 营业执照正
本、副本；税务登记证正本、副
本 （税号：510107072406421）均
遗失作废。
●四川省雄海投资理财信息咨
询 有 限 责 任 公 司 （注 册 号 ：
510100000279174） 营业执照正
本、副本；税务登记证正本、副
本 （税号：510107064319707）均
遗失作废。
●成华区蜀予优产食品经营部，
营业执照正副本（统一社会信用
代 码 ：92510108MA69WFBNXJ）
遗失作废。

●都江堰市青韵东记火锅店食
品 经营许可 证正 副本 （编 号
JY25101810055678）遗失作废

注销公告
成都天羽林翔餐饮有限公司（统
一社会信用代码：91510108332
08073X9）经股东决定注销，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。特此公告
●四川翰洋建设工程有限公司，
营业执照副本（统一社会信用代
码：91510100MA61R2UW4U）遗
失作废。
●成都德莱特科技有限公司，
营业执照正副本 (统一社会信
用代码：915101063999200195)遗
失作废。
●深圳市麦穗通信技术有限公
司四川分公司公章编号：5101
095413385、财务专用 章 编号 5
101095413386、发 票 专 用 章 编
号 5101095413387、史晓晴法人
章编号 5101095413388 遗失作废

●成都 海 王润星 商 贸有限 公
司，营业执照副本 （统一社会
信 用 代 码 ：9151010534303233
86）遗失作废。
●成都金贝润德商贸有限公司，
营业执照副本 （统一社会信用
代 码 ：91510105321580624E）遗
失作废。
●四川嘉锦盛合建设工程有限
公司，营业执照正副本(统一社
会信用代码：91510122MA64QH
9D3B)遗失作废。
●成都禾叶源贸易有限公司，营
业执照正本 （统一社会信用代
码 ：91510106MA6CG20522）遗
失，声明作废。
●四川城市捷通汽车销售服务有
限公司遗失领克汽车车辆合格
证一份 ，车架号 为 L6T7824Z9
LZ145549。现声明作废。
●四川户航科技有限公司营业
执照正本 （统一 社 会信用 代
码 ：91510108MA61UH4Y2L）遗
失作废。

●成都市温江区樟泰花木种植专
业合作社营业执照正副本注册
号 510123NA002176X 遗失作废
●成都山江畅运物流有限公司
川 AE7600 道 路 运 输 证 编 号 ：
510184001549 遗失作废
●四川赛唯达科技有限公司营
业执照正副本(统一社会信用代
码 91510129MA69FLYH0F,发证日
期 2020 年 5 月 14 日)遗失作废
●成都宏象酒店管理咨询有限
公司的法人章（法人姓名：樊宏
伟，章编码:5101000117077）不慎
遗失，声明作废。
●周后伟鄢晓华购买绿地房地
产有限公司绿地国际花都三期
8－1－2403 号的购房收据（收据
号：11222002171，金额：11 万）契
税收据（编号 0015372，金额 1534
元）不慎遗失，声明作废
●成都裔美瑞琳商贸有限公司
营业执照正副本(统一社会信用
代 码 91510106MA63J1920W) 不
慎遗失，声明作废。

●纽漫酒店管理成都有限公司
营业执照正本（统一社会信用代
码 :91510107MA66XGKC2X）遗
失作废。
●王小平持有的位于垫江县桂
溪镇南阳转盘天福·紫金豪庭福
辉阁 D 幢 1-4 号房屋产权证(证
号:305 房地证 2012 字第 01707
号)；F 栋 1-3 号的房屋产权证

（305 房 地 证 2012 字 第 01709
号）遗失，特此声明。
●成都市锦江区美林湾新天地
幼儿园，开户许可证（核准号：
J6510050891901）遗失作废，开户
行：南充市商业银行股份有限公
司 成 都 锦 江 支 行 ， 账 号 ：
651000732000014433。

注销公告
成都本业兴智科技中心（有限合
伙 ）（统 一 社 会 信 用 代 码 ：
91510100MA6DG6HQ45） 经 全
体合伙人决定解散，请相关债权
债务人自公告之日起 45 日内向
企业清算组申报债权债务。

●遗失公告：成华区尹拥军商贸
部【统一社会信用代码:925101
08MA6CPHMK5D，营业执照正
副本遗失作废
●金牛区美妍坊健康咨询服务
部 营 业 执 照 正 副 本 注 册 号 ：
510106602492818，遗失作废

注销公告
成都亚东智谷网络科技有限公
司(统一社会信用代码:9151010
056203216XB）股东会决议决定
注销公司。请公司相关债权债务
人于本公告见报之日起 45 日内
到公司申报债权债务
●更正公告：2020 年 1 月 13 日
四川新东信汽车服务有限公司
及成都源寰贸易有限公司在本
栏目刊登的合并公告中，落款单
位“成都寰昱贸易有限公司”更
正为“成都源寰贸易有限公司”，
特此更正。
●李祥身份证 510112197706021
819，有效期限 2014.12.12-2034.
12.12 遗失作废。

便民服务
律师提示：本刊仅为供需双方提供信
息平台袁 所有信息均为刊登者自行提供遥
客户交易前请查验相关手续和证照遥本刊
不对所刊登信息及结果承担法律责任遥

66079393广告热线 028-
地址：红星路二段 159号成都传媒·红星国际 2号楼 1702室

QQ：769036015
VX：13308082189收费标准： 元/行 /天（13字1行）


