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品牌营销 Mrand Marketing

近年来，全球汽车市场竞争日益激烈，品牌

建设成为众多车企扩大知名度与美誉度、提升

品牌力的重要手段。而寻求创新营销与企业品

牌定位的契合，以此获得消费者的认可与青睐，

是品牌建设取得成功的关键。作为扎根海外市

场 17载的中国标杆汽车企业，奇瑞在品牌建设

方面从探索到实践，走过了漫漫长路。2017年

年初，奇瑞再次率先发力，强势助阵智利天主教

大学竞技俱乐部，支持智利体育事业，进一步强

化奇瑞在海外市场的品牌影响力。

一直以来，奇瑞针对全球各市场与消费

者属性，因地制宜开展了一系列具有奇瑞特

色的创新营销活动，尤其在体育营销方面，

奇瑞将体育文化与品牌精神深度结合，经过

多年市场运作，现已成为海外体育营销的品

牌先行者：早在 2012 年奇瑞便与伊朗奥组委

展开体育营销合作，2016 年双方再度携手，

助力伊朗体育事业发展；此外，奇瑞 2013 年

赞助智利国家足球队，并在巴西赞助著名足

球俱乐部 Santos 球队。2014年于巴西世界杯

期间展开“寻找 11 位球员”活动，2015 年为

迎接美洲杯，则在全球开展 Crazy football（我

为球狂）线上活动。2016 年，奇瑞赞助并冠名

埃及足球联赛的 5 支球队，所有比赛场边广

告均有 Chery 品牌亮相，在阿根廷 FOX 体育

台，也进行了 TIGGO5 产品广告投放、赞助

“阿根廷甲级联赛”博卡青年 VS 河床德比

赛，这一系列丰富的体育营销活动，令奇瑞

品牌赢得了全球消费者的喜爱和认可，在国

际市场收获了良好口碑和广泛赞誉。

体育是人类通过竞技活动来进行交流

沟通，它跨越文化、信仰、种族等障碍，成为

全世界共同的语言。奇瑞将体育文化与品牌

定位、企业文化、社会责任深度结合，通过持

续关注和不断投入，走出了一条具有奇瑞品

牌精神的营销创新之路。

结合品牌定位，奇瑞将体育的活力、向

上的文化魅力与奇瑞年轻、时尚的品牌体验

相融合，使奇瑞的品牌形象深入到全球每一

位爱好运动的消费者心中。结合企业文化，

奇瑞将不断拼搏和自我突破的企业文化与

体育竞技的冠军精神相吻合。

社会责任方面，奇瑞通过赞助奥组委、

赞助国家足球俱乐部及开展体育赛事广告

投放等方式，助力伊朗、智利、巴西、埃及、阿

根廷、中东等市场的体育事业，为当地体育

发展贡献力量。

继赞助智利天主教大学竞技俱乐部之

后，奇瑞将在中东、北非区域与当地著名电

视台 Bein Sports 开展深度营销合作，赞助西

甲联赛的赛事转播。

奇瑞深耕国际市场十余年，海外销量已

突破 120 万辆，连续 14 年位居中国乘用车出

口第一位，是体育拼搏、开拓、进取精神的最

佳诠释。“路漫漫其修远，吾将上下而求索“，

奇瑞在品牌创新营销上的探索与实践不会

止步，未来奇瑞将进行更丰富、更贴近消费

者的品牌营销活动，结合高品质的产品和服

务体验，致力于成为全球消费者高度信赖与

喜爱的国际知名汽车品牌。 (奇汽)

姻 本报记者 李代广

2017 年 2 月 28 日下午，第十三届全运

会组委会合作伙伴新闻发布会在天津市政

府隆重举行。

会上，河南众品食业股份有限公司正

式成为第十三届运动会猪肉产品指定供应

商及产品服务商，并在会上进行了授牌仪

式。

全国运动会是中华人民共和国全国运

动会，简称“全运会”。全国运动会是中国国

内水平最高，规模最大的综合性运动会。

第十三届全运会将于今年 8 月份在天津举

行，为确保全运会期间食材的供应量、以及

食材的质量安全，组委会食品药品监督检

查部组织市场监管委、市农委、市体育局多

方考察、反复论证，并经第十三届全运会组

委会第六次秘书长办公会议研究决定，确

定第十三届全国运动会畜产品、水产品、蔬

菜、水果以及其他等五大类食材供应渠道。

众品食业在众多竞争企业中脱颖而出，成

为第十三届全国运动会猪肉供应商。

众品公司定位于中国生鲜食品产业链

服务商，是首批农业产业化国家重点龙头

企业，国家猪肉加工分中心、世界肉类金牌

会员，中国肉类协会副会长单位。产业链涵

盖农牧产业、食品加工制造业和食品生产

性服务业。作为中国生鲜肉类的龙头企业，

沉淀的技术、品控等优势，有能力为运动健

儿提供安全、健康、美味、营养的猪肉产品。

同时，作为第十三届全运会举办地，天津众

品众品在地域方面有着得天独厚的地域优

势。在食品安全管控方面，公司通过了

IS09001、HACCP、ISO14001、ISO22000 等体

系认证，通过了 AVA、FDA、AIB、UIQ、BRC
等注册认证，通过应用冷链控制体系、IT 信

息系统和物联网技术，依托国家级企业技

术中心、博士后科研工作站、国家认可实验

室等资质，建立有效的全程质量安全控制

和追溯机制。

会后，河南众品食业股份有限公司副

总经理田会洲接受了天津市都市报道 60
分，天津市体育频道等电视台的采访，他

说，众品成为天津全运会产品供应商，能为

国家做点事、能为运动员的健康尽一份责

任，是食品企业义不容辞的责任。当然，全

运会能选择我们，是一份信任，是对众品的

一种认可和激励。众品也愿意积极通过全

运会，为中国的体育事业发展做一份积极

贡献。我们将全力做好产品与服务工作。

田会洲表示，我们众品有着 20 多年的

发展历史，作为中国生鲜肉类的龙头企业，

沉淀的技术、品控等优势，有信心更有能力

为运动健儿提供安全、健康、美味、营养的

猪肉产品。

尼尔·波兹曼在《娱乐至死》里说过：这

是一个全民娱乐的时代。但对企业而言，这

更是一个娱乐营销的时代。在广告的边际

效应下降、市场竞争白热化的情况下，娱乐

营销成为企业借助时尚文化进行营销突围

的最有效武器之一。

以创意小家电品牌小熊电器为例，

2016 是小熊电器的“穿越年”，突破传统的

营销战略重新布局，开展一系列走心又娱

乐化的营销事件，光辉十载感恩 H5、《时尚

男人帮》入驻合作、《有氧运动会》网红直

播、特约合作《穿越吧厨房》、黄小厨 noob
市集合、双 11 体育明星陈玘邱贻可直播、

双 12 跟明星要亲亲爱爱小熊电器的每一

次营销活动，都能引起消费者对品牌的强

烈关注。

随着网络媒体、微博、微信、直播平台

等信息传播载体的兴盛，迎来一个信息爆

炸，群众生活被大量广告全面围剿的时代。

如今的 85、90 后对品牌营销的惯用伎俩已

经具备高度敏感的过滤能力，如何在这些

泛滥的广告中突围而出，成功吸引年轻人

的眼球，这就要求品牌的营销内容要紧跟

年轻化的趋势，并在营销及媒介策略上进

行转型。

而小熊电器凭借敏锐洞察力调整营销

策略，首先选择网络综艺这一好玩、直接、

互动性强的平台，打出营销新玩法，不仅让

品牌与消费者进行了深入沟通，还能精准

定位人群，效果“快、准、狠”，成功吸引关

注。如在节目《穿越吧厨房》中，小熊电器以

花式口播、边买边看等新方式，结合《穿越

吧厨房》开胃、烧脑、走肾、辣眼、走心的全

感官综艺开展深度合作。几句短短的花式

口播，“外表超萌厨艺超能”、“看热闹不嫌

事儿大”、“器小活好”等，让看节目的粉丝

们津津乐道。同时，小熊电器还采用线上线

下“交互式”联动，如把与黄大爷在《穿越吧

厨房》里的交集，延续到了 noob 市集，进一

步扩大了线下的品牌声量。

除了对新奇的营销内容感兴趣，能最

大程度轻易吸引年轻人“眼球”莫过于明

星。喜欢明星，进而喜欢明星所介绍、所使

用的产品或品牌，这是一种十分常见的情

感迁移心理现象，也是明星营销的根本策

略。小熊电器在 2016 年尝试用明星为品牌

圈粉，为品牌的娱乐营销战略再添重要一

笔。里约奥运期间国乒大受追捧，小熊电器

趁热邀请在“全民追胖球”的造星运动中火

起来的前国乒成员——— 玘陈 和邱贻可，赞

助他们完成直播厨艺大战，并创造粉丝们

乐于见到的与偶像相关的内容，受到大量

粉丝的追捧，也是一次成功的跨界尝试。

大娱乐时代，想在同质化节目中脱颖

而出，要会玩，更要敢玩! 小熊电器通过与

网红直播、网络综艺、明星互动等一系列年

轻化、娱乐化、个性化的营销事件，不仅提

升了小熊电器知名度，更为品牌拉拢到更

为庞大的年轻消费群体，可圈可点的营销

案例成为小家电行业学习的典范。 (佚名)

伊力特
2017年销售收入
剑指 20 亿大关

2 月 22 日，笔者从伊力特实业股份有限

公司三届一次职代会上获悉，该公司 2017 年

奋斗目标是实现销售收入 20 亿元，实现利润

4.5 亿元。

面对白酒行业竞争日益加剧的形势，新疆

伊力特实业股份有限公司深刻把握白酒行业

发展新特点新要求，坚持以市场和顾客为中

心，优化产品结构，聚焦主线产品，明晰产品

线。成立伊力特运营中心，实施精准营销，减少

中间环节，主攻内地市场，积极构建“互联网+
伊力特”营销模式，携手 1919 打造物联网云商

大平台，实现传统制造业与新兴产业强强联

合，推动线上线下双轨突破。

为进一步提高营销质量，加强团队建设，

伊力特依据《伊力特经销单位考核管理办法》，

更加细致量化评估经销商，客观公正评定经销

商等级，实施动态管理，加大市场管理力度，充

分运用二维码平台数据与服务功能对重点产品

的流向、流速、流量实时监控，提高产品防伪功

能。进一步规范伊力特专卖店管理，强化市场服

务功能，维护厂商和消费者利益。今年，伊力特实

业股份有限公司投入广告费 5000万元，强化市

场投入管控，增加受众群体，不断巩固和提升伊

力特“新疆第一酒”的品牌地位。 渊李俊冤

从近日举行的广东百味佳味业科技股份

有限公司第 22届全国经销商大会上获悉，针

对中国调味品行业标准的正式颁布执行和市

场准入制度的建立，百味佳将集中产品优势，

布局营销创新战略，助推企业发展。

由点到面精细化推广

当前，国内调味品市场竞争日趋激烈，

传统营销形式已不能适应日益加剧的竞争

环境，企业如何突围成为关注焦点。

百味佳市场营销总监赵松涛认为，在传

统营销形式中，调味品企业要想发展，要想

扩张，要想建立品牌，必须考虑精耕细作，

必须进行精细化市场推广，先由点(局部区

域市场)做起，借鉴快速消费品的市场推广

模式，协助指导经销商对区域市场的运作，

等局部区域市场成熟之后，再向面(大范围

区域市场或全国市场)扩张。由于物流成本

的限制，低成本，低利润的调味品辐射的市

场推广区域有限，调味品企业要想扩张，在

各地建分厂或者是并购本地调味品企业是

必然发展的趋势。

拓展调味品销售渠道

由于网络销售没有时间和空间的限

制，因此在拓展调味品销售渠道方面，百味

佳力求创新，打破传统销售时间、地域的限

制，更大范围拓展销售渠道。在进行网络销

售的同时，百味佳积极协调与经销商的利

益关系，并选择正确的网络销售渠道。

百味佳认为，调味品企业除了选择

B2B、B2C 平台进行宣传外，还应着重做好

搜索引擎营销和行业网站的宣传。搜索引

擎营销主要包括两大方面：一是搜索引擎

广告，针对企业产品，想好针对性强的关键

词能给企业带来有效客户；二是搜索引擎

优化，通过优化企业产品的核心关键词及

相关关键词排名，能够让更多潜在客户了

解企业及产品。

营销决胜点在终端

传统的营销形式中，调味品业要想称

雄于市场，终端争夺是关键。据了解，调味

品企业的终端售点可细分为菜场粮油店、

便利店、连锁商超、大卖场等。为了能够在

市场占据有利位置，百味佳针对不同的终

端售点制订了相应的营销策略。例如，菜场

粮油店和便利店注重的是利润空间，连锁

商超和大卖场注重的是品牌和促销推广政

策，小餐饮店注重的是价格，而大酒店等大

餐饮场所看重的是品牌，不同的终端售点

有不同的需求，百味佳结合不同终端的需

求特点制订了一系列有针对性的竞争策

略。 (孙久万)

实现精制棉制备纤维素的规模化

粉碎生产并有效集尘

浙江力普精棉粉碎成
套生产线的研究及产
业化列入科技计划

日前嵊州市科技计划立项项目名单

发布，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

研发的“精棉粉碎成套生产线的研究及

产业化”项目榜上有名。这是该产品获得

国家专利（专利号：ZL. 201320555760.X）
之后的又一荣誉。

被誉为“特种工业味精”的精制棉是

制造醚类纤维素、硝化纤维素和醋酸纤

维素的主要材料，广泛用于食品、医药、

日化、塑料、电子、造纸、冶金、航空航天

等众多领域。但目前国内用于粉碎精制

棉的流程一般都存在效率低、人工要求

高、粉尘污染等问题。

作为中国纤维素行业协会会员单

位，浙江力普专注、持续在这一领域进行

了系列创新开发并获成功。精棉粉碎生

产线集打散、检测、粉碎、集料、除尘于一

体，实现了精制棉制备纤维素的规模化

生产并有效的集尘；该生产线对塑料薄

膜、胶片、纤维性物料和热敏性物料均能

进行超细粉碎，特别适合于绒状、絮状棉

纤维及纤维素醚类产品（如精制棉、棉

麻、光纤、泡沫、橡胶等）的超细粉碎，广

泛适用于化工、塑料、橡胶、造纸等行业。

经山东、浙江、江苏、上海、河南等地企业

使用证实，比同类产品产量可提高 40%，

耗能降低 20%左右。产量达 200耀350kg/
h，粉碎刀片采用高强度、抗冲击、耐磨性

好的进口特种耐磨材料，并可重磨使用，

使用维护成本低、稳定性好。目前，该生

产线与纤维素成品粉碎机、湿粉碎机三

项产品已经在纤维素行业中广泛应用，

客户涵盖国内规模前十位的纤维素醚生

产企业并获得高度认可。

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

羚锐经皮给药品牌
进一步搽亮

近日，国家质检总局发布《公告》(2016 年

第 122 号)，正式命名河南省新县为“全国经皮

给药产业知名品牌创建示范区”，这是河南省

信阳市首个获此殊荣的县区，也是全国唯一的

经皮给药知名品牌示范区。由此，羚锐经皮给

药品牌进一步搽亮。

自 2013 年 8 月国家质检总局批准新县筹

建“全国经皮给药产业知名品牌创建示范区”

以来，在河南省地方质监局的帮助、指导和新

县县委、县政府的大力支持下，河南省新县坚

持把质量立县和品牌战略作为促进县域经济

发展的重要举措，以标准为引领，以品牌为带

动，促进质量的发展与提升，初步形成了以河

南羚锐制药股份有限公司、河南羚锐生物药业

有限公司等企业为代表的一批知名自主品牌

和优势企业，使新县经皮给药产业实现了产业

地位提升、集群优势突出，技术基础扎实、标准

水平领先，产品信誉优良、品牌效应扩大，人才

支撑扎实、创新能力强劲的目标，有效推动了

经皮给药产业转型提升。

经皮给药产业是河南新县支柱产业之一。

据统计，至目前，该县拥有“羚锐”等经皮给药

产业相关中国名优商标称号企业 1 家，河南名

牌产品企业 3 家；获河南省省长质量奖企业 1
家，信阳市市长质量奖企业 1 家，新县县长质

量奖企业 6 家，羚锐通络祛痛膏、麝香壮骨膏、

关节止痛膏、活血消痛酊、芬太尼贴剂等产品

更是享誉全国。 渊汤兴冤

北汽新能源
玩转文化营销

随着央视综艺节目《朗读者》正式开播，节

目中涉及的经典歌曲及文学作品也纷纷成为

搜索热词。这档由中国纯电动汽车品牌北汽新

能源参与冠名的综艺节目，摒弃了浮华的娱乐

导向，侧重精神世界的追求，完美体现了现代

人对人文精神的坚守。

作为业界营销的创新先锋，2016 年北汽

新能源专注于赛事营销。在青海湖纯电动汽

车挑战赛中蝉联三届冠军，“超级长跑王”

EU260 荣获最佳续航能力奖、最佳制动性能奖

及最佳舒适配置奖；EX200 还揽获最佳操控性

能奖、最佳爬坡能力奖、最佳内饰设计奖、最佳

外观设计奖，和最具“人气”的车手推荐奖等 6
项大奖。通过一系列卓越表现，北汽新能源告

诉普通消费者，纯电动汽车拥有完全不输燃油

车的整车品质和操控性，推动了新能源汽车技

术面向公众的推广普及。 (蓝朝晖)

柔美内衣
大数据营销助力好生意

对于狙击手而言，距离不是问题、技术不

是问题，目标迟迟不出现才是最大的煎熬。对

于经商人士也是如此，成本高可以忍、竞争激

烈可以忍，但如果找不准目标对象，盲目经营，

那就前景渺茫了。柔美内衣品牌，采用大数据

营销模式助推，精准分析目标人群消费习惯提

供参考指导，高效创收更方便。

从专业的角度讲，要保证店面经营的高效

率、高精度，需要建立在对市场各项数据的合

理分析、研究之上。而对于普通创业者来说，根

本不具备这样的条件，这也是大多数终端店铺

经营存在盲目性的主要原因。柔美内衣品牌创

新推出《智慧门店》管理系统，以最简单的方式

完成最复杂的数据分析、市场调研、销售评估

过程，让商家精准锁定目标人群轻松创收。

柔美内衣品牌的《智慧门店》管理系统可

以帮助经销商掌控产品动销、库存、会员大数

据，可以帮助经销商掌握人、财、物精准大数

据，从而实现商品数据化、门店数据化、店员数

据化、培训系统化、订货更精准、管理更规范、

业绩更高效、扩张更简单。

柔美内衣品牌的《智慧门店》管理系统通

过手机、电脑、微信等进行全面管理配合，一键

集成所有数据，让采购、订货、财务分析等所有

流程数据化、自动化完成。依托数据化管理系

统的支持，柔美内衣品牌加盟商即可做到有的

放矢，不用盲从业界同行，也不必承担没经验、

不会管理、人脉资源不足等带来的风险。

柔美内衣品牌正在用实际行动解决传统

内衣品牌经营商普遍面临的难题，让内衣经营

成为更高效、更快速、更简单的投资路径。

(中财)

百味佳布局营销战略 助推企业发展

深耕品牌全球化 奇瑞体育营销大放异彩

众品食业成为
第十三届全运会猪肉供应商

聚焦年轻消费群体 小熊电器娱乐营销显初效

●伊力特公司党委书记、董事长陈智（左）与分

公司经营负责人签订 2017 年经营责任书。


