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品牌资讯

品牌之声

打造一个有温度的品牌
□徐 婕

在市场竞争激烈、产品同质化严重的当下，消
费者对品牌的期待不再仅限于产品本身的性能和
价格，而是扩展到了品牌所传达的情感体验。一个
有温度的品牌不仅仅是产品的集合，更是情感的输
出，能够有效地与消费者建立情感连接，拉近品牌
与消费者之间的距离，赢得消费者的心，建立起长
久的忠诚度。

奇瑞汽车股份有限公司秉持“有温度的民族品
牌”理念，从一家小企业发展到国际知名品牌，其成
功不仅在于产品的先进性和创新性，更在于品牌所
传递出的温度。通过参与“关爱盲童·点亮希望”等
公益活动，奇瑞汽车成功地与社会共创价值，加深
了与消费者之间的情感。其实，“有温度”是一个抽
象的概念，要把抽象的概念表达具象化，使大众理
解并产生共鸣，建立与品牌的关联，并不是一件容
易的事。

首先，品牌故事是品牌温度的源头。一个感人
的品牌故事能够触动消费者的情感，拉近品牌与消
费者之间的距离。在中国石化，一滴油的背后是几
十年的攻坚克难，一件衣的背后是几代人的智慧结
晶，一个成果的背后是千万次的科研实验，一项工
程的背后是无数个日夜的思考优化……一个个有
温度的品牌故事，让消费者更加了解和信任中国石
化这个品牌。

其次，情感连接是品牌温度的核心。一个有温
度的品牌能够与消费者建立起真诚而深厚的情感
纽带，让消费者产生好感和信任。近年来，中国石
化积极创建绿色企业，走出了一条具有石化特色的
绿色低碳发展之路。秉承“能源至净、生活至美”品
牌理念，中国石化大力开展“碧水蓝天”环保专项行
动，深入实施“绿色企业行动计划”“能效提升计
划”，推出迄今为止我国工业企业中规模最大的公
众开放日——中国石化公众开放日，纵深推进污染
防治攻坚和长江、黄河流域企业生态保护。镇海炼
化打造了全国首个石化厂区里的白鹭自然保护地，
上线全国首个白鹭全球慢直播平台（I-egret），央视
直播等主流媒体长达半年的无休直播成为展示生
态文明、美丽石化的全球窗口，成功地与消费者建
立起了共鸣和情感连接。

此外，优质服务是品牌温度的表现。消费者越
来越重视购物体验，而不仅仅是产品本身。优质服
务不仅可以留住现有客户，而且可以吸引新客户。
客户如果对服务满意就会口口相传，不满意则可能
导致品牌形象受损。近年来，中国石化秉承“以客
户为中心”的理念，不断完善服务体系，推行标准
化、专业化服务流程，保障客户权益，努力为客户提
供多样化、个性化和全方位的服务，不断提高客户
满意度。2018年成立的中国石化客户服务中心，努
力做到“事事有回应、件件有着落”，截至目前，客户
满意度始终保持在 99%以上。

（作者来自浙江石油）

安徽合肥石油
易捷经营考核居省公司首位

本报讯 今年以来，安徽合肥石油强化效益目标导
向，通过内挖销售潜力、外拓销售渠道，持续提升易捷服
务经营质量和创效能力。1~5月，基础品类销售规模位
列板块第一，利润完成率达236%，经营综合考核居安徽
石油首位。

合肥石油紧抓消费市场活跃契机，提前统筹谋划，
以主题活动、热点营销、品牌营销为切入点，整合全渠道
资源，深化全域营销，提升营销效能。持续培育爆款商
品，引导员工开口营销，大力推介重点商品，提升经营创
效水平；压实经营责任，实施销售日通报制度，调动一线
营销积极性；把脉市场优化结构，持续拓展餐饮、汽服等
新业务，打造多业态服务新场景，推动易捷服务量效快
速提升。 （孙德荣）

河南油田超额完成
上半年外闯市场创效任务

本报讯 今年上半年，河南油田按照“提规模、促转
型、增效益、防风险”的思路，加快市场转型，提升创效能
力，推动外闯市场规模化、集约化、效益化发展，外闯市
场创收创效任务均超额完成。

西北市场是河南油田外闯市场的“龙头”，河南油田
锚定打造西北市场“创效引擎”目标，扎实推进十区南

“业务外包+”、刮蜡测试、注氮、抽油机维保、车辆承租等
任务清单落实落地。同时，以当前与西北油田等系统内
外企业建立的规模化合作平台为主阵地，坚持“资源互
补、互利共赢”原则，积极发挥技术服务和人力资源优
势，推进高效项目持续拓展。截至5月底，新增中源化学
保运等高效项目6个。 （常换芳 危 伟）

广西梧州石油
天然气销量同比增长7倍

本报讯 今年以来，广西梧州石油持续加大天然气市
场培育力度，以客户需求为抓手，多渠道开发目标客
户。截至目前，该公司天然气销量同比增长7倍。

该公司通过深入市场调研，密切关注市场动态，持
续监控分析销售数据，定制阶梯式折扣、积分兑礼品、周
五5倍积分等个性化营销方案；摸准客户需求，依托司机
之家，为客户提供休息、餐饮等增值服务，提升客户的消
费体验；强化员工技能培训，提升员工的专业知识和服
务水平，利用微信群平台，与客户保持实时沟通，解答疑
问，推送优惠信息，增强客户黏性，天然气零售量屡创新
高。 （黎 菲）

□本报记者 黄予剑 通讯员 黄红霞

“我们与国际红十字会刚签订了1750吨
漂粉精消毒剂供货订单。”6月 21日，江汉油
田江汉盐化工市场营销部副主任鞠华心情大
好。

在激烈的国际市场竞争中，江汉盐化工
生产的消毒剂产品成功胜出，与一同参与投
标的国外同行相比，每吨价格高出100多美
元。鞠华骄傲地说：“国际红十字会选择与江
汉油田合作，代表了他们对中国石化品牌的
认可。”

去年6月，首批印有中国石化“SINOPEC”
标签的漂粉精消毒剂发往欧洲市场，标志着
这家有着30多年历史、全球最大的消毒剂生
产基地，第一次以自有品牌的形象扬帆海外，
迈出划时代的一步。短短一年时间，印有中
国石化标识的消毒剂产品已销往全球 20多
个国家，累计出口两万多吨。

品牌之势，呼啸而来。

顺势出海，剑指“贴牌”之痛

在欧洲市场，作为中国石化品牌消毒剂
第一笔订单的经销商，葡萄牙人佩卓过去对
江汉盐化工消毒剂产品的印象是“质量不错、
供应有保障的中国货”。

“与国外企业高度重视品牌建设相比，国
内消毒剂企业在海外长期都是以贴牌、代工
的形象参与市场竞争。”鞠华与国际贸易打了
20多年交道，见证了公司跨越式发展，漂粉
精年产能从最初的几千吨提升到目前的数万
吨。她说：“没有品牌就没有辨识度，很容易
陷入无序、低价的恶性竞争。”

然而，品牌建设首先面临的是不理解的
声音。“近几年受疫情影响，消毒剂产品需求
增长。”鞠华解释，许多业务员觉得，现在忙得
订单都接不完，干吗去干品牌创建这种费时
费力、短期又很难见效的事情。

抵触的思想，源于江汉盐化工品牌创建
的受挫经历，从1995年的“汉康卫士”（商标
被抢注）到 2005 年的“超级氯”（被大量仿
冒），每一次尝试都磕磕绊绊。“过去我们的主
要精力放在生产经营上，由于缺乏知识产权
保护意识、缺少专业团队运作等各种因素，品
牌创建没有成功。”该公司副总政工师谢辉回
忆。

全球消毒剂产品需求旺盛的背后，危机
已然显现。“印度的消毒剂生产厂家作为我们
在东南亚、非洲市场的最大竞争对手，早已启
动自有品牌营销。与此同时，国内同行也在
不断扩产。”该公司副经理聂水斌表示，江汉
盐化工消毒剂“全球第一”的产能优势，正面
临着内外夹击、利润空间不断被挤压的严峻
形势。

突破困局、危中寻机，走自有品牌之路迫
在眉睫。在集团公司党组宣传部、化工事业
部和江汉油田相关部门的指导下，江汉盐化
工去年成立品牌建设工作领导小组，引导干
部员工转变观念，积极融入中国石化品牌引
领行动，加快自有品牌建设步伐，以优势产品
漂粉精、强氯精为突破口，初步确立消毒剂工
业品统一采用中国石化品牌、民用品采用盐
化工自有品牌的双线发展模式。

2023年4月，江汉盐化工漂粉精、强氯精

“两精”产品成功纳入集团公司核心产品目
录。借助中国石化“世界 500强”的亮眼标
签，江汉盐化工增添了以自有品牌搏击海外
市场的底气。

蓄势登高，勾勒战略“蓝图”

在该公司日化品运行部生产车间，一排
排整齐码放的漂粉精包装桶上，中国石化

“SINOPEC”的标识格外醒目。
“标识以海蓝色为底色，代表着纯净，主

要考虑到消毒剂工业品以水处理为主，凸显
产品特征。”该公司技术质量部副主任袁东清
介绍，他们邀请社会专业团队，在广泛开展市
场调研和征集客户意见的基础上，不断优化
标识设计，最终使产品包装既符合中国石化
标识使用规范，又体现美感和辨识度，让客户
看到就能触发第一视觉。

摒弃“卖产品”的单一思维，一切从客户
的角度出发，正是品牌建设的核心要义。“过
去人们洗衣服用肥皂，后来有了洗衣粉、洗衣
液，随之又衍生出羊毛衫专用、杀菌、柔顺、凝
珠等各种功能和香型的系列产品。”聂水斌举
例说明，过去“一种产品包打天下”的时代早
已过去，品牌建设同样需要与时俱进，找准定
位，满足市场多元化需求。

和过去“零敲碎打”不同，此次品牌建设
更加注重从战略的高度系统谋划，他们充分
考虑江汉盐化工产品涉及工业、民用两个大

类多个系列十余种产品的现状，优选专业团
队，加快品牌建设战略规划，明确“中国石化
SINOPEC”主品牌和“水杉”“杉盾”“益尔杉”
等副品牌的“1+3”品牌架构，重新优化食用
盐商标，组织开展全员品牌业务培训，为推进
品牌建设打下基础。

酒香也怕巷子深。该公司加大自有品牌
宣传力度，引导人人争当“卖货郎”。主要领
导利用参加中国品牌日活动、第20届中国国
际化工展览会的机会，组织召开园区企业座
谈会、“两精”产品客户座谈会，主动当起产品
推销员。他们精准细分海外客户群体，量身
定制开展市场营销，主动邀请国外客户前来
参观，积极开发新客户。针对去年日本核污
水排海事件，借助媒体及时推送“深井盐、健
康盐、放心盐”“更纯更净更健康”的水杉盐概
念，提升盐化工深井岩盐的品牌影响力。

“那段时间，每天都要接到几十个客户电
话，都卖断货了。”该公司市场营销部盐销业
务组副组长余才兵介绍，针对不同客户需求，
他们正在研发推出海藻碘盐、低钠盐、加锌营
养盐、果蔬洗涤盐等系列产品，传递健康生活
理念。

借势前行，增强客户“黏性”

今年上半年，江汉盐化工自有品牌消毒
剂海外销售量突破 1万吨，超进度完成集团
公司下达的销售指标。

“前不久，一名菲律宾经销商来函订货，
点名要印有SINOPEC标识的消毒剂产品。”
鞠华高兴地说，菲律宾消毒剂市场长期被“中
国货”主导，产品质量良莠不齐，江汉盐化工
过硬的产品质量，让其自有品牌在激烈市场
竞争中脱颖而出。

在鞠华看来，品牌不仅是一个商标那么
简单，而是内涵深远。“从内在质量到外部包
装，甚至包括物流等都要重视。在用户更加
注重消费体验的今天，强大的物流供应链条
也是重要保障。”她说，“要让品牌真正植入客
户内心，增强客户黏性，与企业的每一个环
节、每一个人都息息相关。”

以品牌创建为契机，江汉盐化工强化生
产全过程管控。“有了自己的品牌，每一桶产
品代表的都是企业形象。”袁东清介绍，去年
以来，他们持续开展“两精”产品质量提升专
项行动，从原材料进厂到产品出库检查，加强
全过程控制，产品白度上升 3个百分点。过
去外包装都是满桶贴标，由于搬动困难，粘贴
不齐影响美观，今年调整生产环节，改成空桶
贴标，对生产计划性提出了更高要求，推动产
销深度融合。去年，他们还顺利通过了代表
行业最高标准的NSF国际认证，为拓展海外
市场打下坚实基础。

“我们还新开通了岳阳口岸出货通道，目
前有武汉、岳阳等4条出货通道，能够确保产
品顺利出货。”鞠华介绍。目前，国内市场的
消毒剂产品全部为自有品牌，国外市场消毒
剂自有品牌占比提升至 28.2%，上半年国内
外累计销售1.42万吨。

“上半年，品牌战略规划已全面完成。下
一步，我们将制定每一年品牌建设思路，细化
每一种产品营销策略，根据不同区域不断优
化完善，加大品牌推广力度。”聂水斌表示。

●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后编后：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：：

品牌就是力量，品牌就是承诺。
品牌不仅是一家企业的名片，更是企业
软实力的象征，是企业的无形资产，商
业竞争的核心要素。曾经以“中国代
工”为主的江汉盐化工，正是意识到品
牌的重要性，才痛定思痛，大力开展自
有品牌建设，并初见成效，赢得了市场
认可，具有一定的品牌辨识度和市场竞
争力。企业从产品导向型迈向市场导
向型，品牌从零敲碎打迈向战略规划，
品牌之势已起，江汉盐化工更应蓄势而
为、乘势而上，以科技强企、制造强企和
质量强企，让江汉盐化工的系列品牌成
为享誉海内外的金字招牌。

□陈童花 施延吉/文 潘志宇/图

6 月 22 日，在贵州黔南石油荔波
江滨加能站，站长莫吉貌为前来旅

游的杨先生端上一份热气腾腾的
韭菜水饺，并热情地给他的水杯
续满开水。“你们这里山中有水，
水中有山，空气宜人，人更热情，
给你们点 100 个赞。”杨先生对
加能站的服务赞不绝口。

贵州荔波素有“地球腰带上
的绿宝石”之称，拥有一处茂密的

原始森林，仿佛镶嵌在西南大地上
的一颗“璀璨明珠”。荔波江滨加能

站就坐落在国家 5A 级景区荔波小七孔
风景区附近。区中的响水河上横跨着一座

青石砌成的七孔拱桥，距今已有 184 年，桥身爬
满藤蔓和蕨类，片片新绿和青褐色的青岩在蓝天下相得
益彰。除了小七孔古桥，景区中还有瀑布、水上森林、溶
洞、湖泊等 20 多个景点，吸引了来自天南海北的广大游
客。

“我们要给游客留下好印象，让他们对荔波念念不
忘，来过一次还想来。”黔南石油荔波县公司负责人杨先
华在江滨加能站班前会上，又一次强调优质服务的重要
性和必要性。

作为一座毗邻景区的加能站，县公司负责人和站长
都清楚增值服务的重要性。2022年以来，他们对站内服
务进行全方位升级，在原有加油、购物、休憩的基础上，
增加了自助洗车、车内吸尘、轮胎充气、联系急修等多元
化增值服务，加能站内空调、冰箱、微波炉、饮水机、手机
充电、应急药箱、简易维修工具等一应俱全，并提供地方
特产商品销售、免费旅游地图、旅游线路规划、物品寄
存、代订酒店等特色服务，充分满足自驾车友旅行歇脚
的需求。今年以来，旅游带动该站汽油销量同比增长
8.6%。

该加能站深入分析市场形势，抓住“车友节”活动契
机，大力推广养车卡，累计销售 124 张，排名黔南石油前
列。同时，借助贵州石油与美团外卖平台合作的契机，
拓宽畅销通道，优化商品结构，增加商品数量，目前在美
团平台上线商品 700 多种，确保顾客能通过线上便捷地
找到所需商品。“我对这儿不熟悉，没找到超市，就在美
团上搜易捷便利店下单，几分钟就送来了，又快又方
便。”在加能站附近酒店入住的李女士，收到抽纸和洗脸
巾后很开心，次日又到加能站采购了卓玛泉冰川水和其
他饮料。今年以来，该站易捷基础品类销售额同比增长
43.8％。

荔波江滨加能站聚焦资源、客源、服务三大要素，为
游客提供“食之爽心、住之安心、行之顺心、游之舒心、购
之称心、娱之开心”的一站式服务，让游客真切感受到了

“璀璨明珠”之美。
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“小七孔”旁的旅途驿站
品牌之窗

●●名名 称称：：

贵州黔南石油荔波江滨加能站贵州黔南石油荔波江滨加能站

●●定定 位位：：

贵州省黔南州荔波县玉屏街道中华路贵州省黔南州荔波县玉屏街道中华路1818号号

●●特特 色色：：

毗邻毗邻55AA级景区级景区，，为游客补充能量的为游客补充能量的

综合服务加能站综合服务加能站

贵州黔南石油荔波江滨加能站贵州黔南石油荔波江滨加能站。。

氯碱运行部外操员工在巡检冷却塔风机运行情况。 宋国梁 摄

中国石化品牌漂粉精消毒剂正装车待运。 宋国梁 摄

贵 州 黔 南 石 油 荔 波 江贵 州 黔 南 石 油 荔 波 江
滨加能站员工为客户介绍滨加能站员工为客户介绍
地方特产地方特产。。


