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铜陵白姜电子商务发展策划 

——以校园电商为例 

闻豪 

(合肥工业大学 管理学院,安徽 合肥 230001) 

【摘 要】：白姜公司的营销方式是利用互联网平台及网络直播(淘宝、京东、抖音、新浪微博、今日头条、微

信公众号等自媒体平台)进行线上销售；与家乡的企业联系，让客户以优惠的价格享用到本地正宗新鲜白姜、姜茶、

姜汁饮料、姜汁啤酒、生姜洗发水、生姜精油等一系列白姜产品；与铜陵市白姜协会联系，组织大学生，特别是高

校食品学院及农业大学的学生参加铜陵的白姜文化节活动，了解铜陵白姜上千年传承“姜阁育种、高垅栽培、搭棚

遮阴”的种植技术及姜文化，吸引杰出人才参与白姜研发；发展代理商，设销售网店，开拓市场；为客户提供高品

质、高超性价比的产品。铜陵白姜从悠久历史中走来，我们的愿望是将它批上互联网和新零售的外衣，开始一段奇

妙梦幻的旅程。 
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1 公司由来及简介 

结合互联网开发安徽铜陵白姜销售平台为阵地以姜文化为主题，主营铜陵白姜产品销售服务及咨询。 

安徽铜陵是中国的古铜都，是青铜文化发祥地之一。白姜居铜陵八宝(金银铜铁锡，生姜老蒜麻)农产品之首。“山上有姜，

其下育铜金”(唐段成式《酉阳杂俎》),铜和姜有着历史、自然渊源关系。铜陵“八宝”核心是“一铜二姜”,铜陵地域文化重

心是“一青二白”,青铜文化和白姜文化相通相融。铜陵市委、市政府投资千万元兴建姜文化园，建设了千亩标准化生产基地。 

铜陵白姜因其独特的种植技术和悠久的文化历史于 2008 年被列为安徽省非物质文化遗产名录，2009年被列为国家地理标志

保护产品，国家证明商标、中国重要农业文化遗产、2019 年被列为世界重要农业文化遗产名录。2018 年《舌尖上的中国》导演

操刀的新片《风味人间》第六集中铜陵白姜闪亮登场。 

1.1 业务范围 

公司铜陵白姜互联网销售服务及业务宣传和咨询，主要涉及：新鲜腌制白姜、生姜保健品、日化品(糖冰姜、姜茶、姜汁饮

料、姜汁啤酒、生姜洗发水、生姜精油等)。 

1.2 经营特色 
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以铜陵白姜以互联网为主要销售阵地，以白姜文化为主题，结合高校校园文化，提供高校师生保健服务，满足客户需要。

进一步走向全国及海外市场。 

1.3 竞争优势 

(1)自身优势： 

与其他互联网保健品公司相比，公司产品和服务更加贴近大学生的同时，注重对青年大学生健康意识的引导。 

(2)技术可靠： 

能发挥我们大学生自身专业特长，这为公司提供了动力支持。 

(3)服务优势： 

与其他同行相比，我们的团队成员均为大学生，更了解校园情怀，所提供的产品更能贴合广大师生客户的实际需求。 

(4)价格优势： 

我们的员工和设计人员基本是大学生，工资要求不高，运营成本低，且产品销售都是直销，没有中间环节，与其他公司相

比具有价格竞争优势。 

(5)政策优势： 

目前白姜市场发育程度、流通秩序和信息服务等不够完善，与外界市场对接不紧，严重影响姜农的经济效益。公司的发展

能得到当地政府的大力支持和姜农的欢迎。 

1.4 人员技术力量及规模 

团队初期采用直线职能制组织结构。创业团队成员主要来自大学生，成员具有相关领域的专业知识，团队成员身兼多职，

业务主要由团队成员负责。 

1.5 经营模式 

公司依托互联网线上销售的商业模式进行销售。通过线上销售，帮助家乡开拓市场、提供产品宣传、咨询服务，在先服务

学生群体的同时，培养后期客户群体，实现项目的经济效益和后期发展。 

2 产品与服务 

2.1 主要产品介绍 

公司主要涉及：互联网销售平台、产品宣传、业务咨询。 
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2.1.1 销售服务平台 

公司主推互联网销售新鲜腌制白姜、糖冰姜、姜茶、姜汁饮料、姜汁啤酒、生姜洗发水、生姜精油几个方面进行，结合线

下实体吸引流量。 

后期公司准备研发出最初版的软件平台。白姜公司致力于自己的平台，为用户提供白姜销售服务，为用户提供最可靠姜系

列产品，为用户服务信息通过平台的下单-购买的优先选择权。 

2.1.2 服务 

公司主营在校全体师生及校外的姜产品保健服务，宣传姜产品的保健作用，宣传姜文化，为姜产品的保护、研发提供咨询

服务。 

2.2 市场前景预测 

人们渴望拥有强健的体魄，享受美好生活，产品和服务具有很强的市场竞争力和较高的利润回报： 

(1)市场购买力的分析： 

大学生渴望拥有健康的身体更好地服务社会，他们深深了解中国传统药食同源的蔬菜对人体的保健作用，且其消费观念形

成时尚、健康、安全为上的主要特征。行业本身也提出了更高更新的发展要求，将产品、文化、服务导入市场，是保健行业未

来最大的卖点。 

(2)消费者的消费诉求： 

公司的客户群主要是在校大学生，根据客户的内在需求，在产品的设计上运用创新思维，力求设计出符合学生客户要求的

产品。此外，针对大学生客户的消费特点，我们会对经常消费的客户给及一定的优惠。 

国家对于大学生创业给予很多的优惠政策，促使我们的产品和服务价格相对外面的同行公司较低，这是公司的另一竞争优

势。 

3 营销策略 

3.1 价格策略 

定价目标：创业初期最重要的是获取客户，提高市场占有率，弱化盈利目标。我们的主要目标对象是学生，在定价时我们

考虑放利于顾客，以获得更多的客源，同时尽量平衡利润。 

3.2 营销渠道的选择 

在渠道上我们在前期做了充足的准备，不但充分掌握了具有相当优势的进货渠道，同时在销售渠道上也做了多元化销售策

略。 
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网络营销：针对当下年轻消费者热衷于网购的趋势，在学校以姜文化进校园的形式来吸引客户群体，进行平台推广，从而

达到进入市场的基本客户量。 

3.3 促销计划和策略 

(1)开业前进行宣传。团队会有自己的写手，会定期撰写软文，在高校各自媒体平台进行宣传发表，对姜文化的宣传有一定

的软植入。 

(2)建立会员制：建立会员数据库、举办会员沙龙对一次性购买一定产品者进行升级会员，并对会员做出一定的优惠。同时

对会员购买进行积分登记，满一定积分会有不同程度奖励。 

(3)成立姜文化俱乐部并每年举办活动：俱乐部与各高校摄影俱乐部联合开展活动，推广方便快捷，影响力大，有利于进一

步与学校联系。所有成员都要成为俱乐部的 VIP 会员，其他人只需在本店购买两款以上产品并注册，或在学校报名注册也可以。 

(4)推销。采取人员推销、广告(海报、传单、网络宣传)派发产品的宣传单，在校各自媒体平台上投放广告等。 

3.4 营销队伍的管理 

确定一个核心的营销管理层，构筑团队的支撑体系，不断提升营销团队的执行力。初期公司为单一的独立有限责任公司，

营销队伍管理上主要由市场部经理，对产品销售部门和客服部经理进行直接管理。采用一定的奖惩制，对销售业绩具有特殊贡

献的个人和团体进行奖励。 

公司发展后期发展到合肥及全国各大高校后，根据企业的激励政策，这是一种定量的方法。通过销售会议对销售人员的绩

效进行定性分析和评估，讨论绩效失败的真正原因，研究制定改进对策。 

公司在各大高校会设立一定的代理公司，代理公司可发展下一级代理。公司只对一级代理负责，同时每一级代理只对下一

级代理负责。而所有代理都必须服务于公司。每年分别由上一级对下级代理进行一次评定，对营销贡献大的代理进行升级。 

4 创新点 

4.1 公司的创新点 

(1)在“互联网+”时代的发展大背景，对保健服务的提升。 

(2)通过平台的创建，使姜产品销售更为方便，快捷。 

(3)创建姜文化平台的资源，避免假冒伪劣产品的干扰。 

4.2 产品特色 

(1)打破原有白姜市场的信息不对称带来的产品质量和价格问题。 

(2)针对大学生市场开展物美价廉的保健品服务。 
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5 公司战略 

5.1 创立前期(1至 2年) 

在创立初期，公司以扩大校内宣传层面为主要营销手段，在校园内提升知名度，以让绝大部分同学了解姜文化和姜产品为

目标进行相应营销，形成一个固定的消费群体，并通过设计这一潜在宣传进一步使消费者增加，市场扩大化。 

在 1年内成为校园保健品市场第一品牌，达到财务计划的营业目标，并开发网络社区服务。 

同时，公司积极与供应商建立稳定的战略联盟，初步建立科学系统的产品供应链，树立员工主人翁意识。 

5.2 发展中期(3至 4年) 

公司在建立了一定的品牌，拥有了一定的固定市场后，发展中期以进一步拓展市场为目标。中期市场开发模式是以点面结

合为基础，以多元化、多角度的宣传为辅助手段，扩大目标受众，将市场拓展到预定高校之外，逐步走向更大的市场。点面结

合的市场开发方式，是指一方面拓展江西地区的学校市场，另一方面积极开发高校市场以外的其他高等院校，实现多点开花。 

5.3 腾飞时期(4至 5年) 

经过中期的市场发展和多元化的宣传，生姜产品在学生群体中具有一定的知名度，此时该产品将走出校园，实现目标从学

生到城市的市场渗透率。目前，公司将在园区内开设实体店，通过体验式宣传和平面媒体宣传吸引新客户。 

直接包租姜农的田地，由姜农代管、代收、代腌制直到成品，有公司负责产品的包装设计。 

6 风险与对策 

不是说有人竞争就是风险，风险可能是进出口汇兑的风险、餐厅有火灾的风险等，注意当风险来临时如何应对。面临企业

的风险和未来的成功，作为投资者资本退出的方式和办法以及预期的收益等。 

6.1 外部风险及对策 

建立一个公司所需资金量大，同时也需要维持它运转的资金。一旦资金资源不足，无法按照预定计划到位，那么公司将无

法运转建设，所以在资金管理方面务必警惕。 

在企业发展初期，投资者抽逃资金导致公司发展储备不足，经营资金不足，导致公司无法正常经营，发展受到限制。由此

制定了相应的策略，对他们进行了要求和限制，既提高了他们的投资回报率，又保护了自己的利益。 

6.2 业务风险及对策 

经营管理不善可能带来风险。同时，市场竞争和需求变化也给门店发展带来压力。解决方案：我们将把店面产品和服务成

为文化标准化，并在后期宣传中得到深入贯彻；建立了严格的监管制度；在人才包容方面，不仅要招聘相关专业管理和运营人

才，还需要建立培训体系，及时培养企业中高级管理人才，满足人才需求，同时灌输企业文化，增强凝聚力。 



 

 6 

6.3 政策风险及对策 

也就是说，学校政策的变化给商店带来的风险。因为创业园的发展已经成为大势所趋，学校不会转太多。我们将永远对现

场进行详细分析，保持企业的创新能力和应变能力，及时应对变化。 

6.4 市场风险及对策 

激烈竞争所带来的后果就是市场的高度细分，个性化消费正在取代大众消费成为市场的主流。面对高度分化的市场，对保

健品来说，越来越难做了，而对企业而言，则是保健品在企业与消费者沟通方面的作用降低了。随着新科技不断涌现，保健的

模式和设计也日新月异，保健品的形势也千变万化。 

6.5 公司管理系统风险及对策 

由于团队成员均为学院在校学生，因此，难免会发生团队成员在经营店面时加入感情关系等因素，既然会引起公司管理层

之间的矛盾，出现意见不同的情况，针对此情况，我们应该在经营之前必须确定明确的规章制度，一旦有人破坏，对其加以相

应的处罚措施，以保证正常经营。 
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