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内容概要

《食用油营销第1书》从实用的角度出发，是一把打开了行业之门的钥匙，更是近年来业内重要营销
实践的一个缩影和集锦。
内容从小包装油行业概述到产品的基本知识，从营销基本执行动作到品牌整体策划运作思路，食用油
分销渠道及经销商的具体业务也都有涉及；对近年来食用油品类、知名品牌以及他们营销手法的分析
更是独具价值。
食用油行业第一书，可谓当之无愧！
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作者简介

余盛，营销学硕士，13年服务于某超大型跨国粮油营销企业，先后负责过多个全国性知名小包装食用
油品牌的市场管理工作，拥有调和油、大豆油、菜籽油、花生油和芝麻油等多个食用油油种的丰富营
销实操经验。
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章节摘录

版权页：   插图：   同质化严重的结果就是消费者对价格的敏感度很高。
一般来说，市面上最好的豆油品牌和一般豆油品牌的差价在3元／5升左右，最好的花生油品牌和一般
花生油品牌的差价在10元／5升左右。
超过消费者的心理承受能力，品牌忠诚度就会大打折扣。
消费者消费低价产品的时间长了，感觉品质和高价产品几乎没有什么区别，品牌忠诚度很快就会消失
。
这是小包装食用油市场在价格上进行低水平激烈竞争的重要原因之一。
 郎咸平认为：“食品行业的本质就是‘跨线’。
传统食品直接取自大自然，无需进行深加工。
如果想在传统食品行业获得成功，厂商就必须增加产品的价值，把现代食品的方便性、特色和口味差
异等优点运用到传统食品制造上。
而对于营养价值不高，只追求方便性的现代食品而言，制造商要想获得成功，除了追求产品的方便性
和特色之外，还要努力提升产品的品质，使其具有传统食品的营养价值。
但是，由于科学技术的限制，成功的企业通常只靠广告营造其产品的营养感觉。
”朗咸平的“跨线”论同样适用于食用油行业。
 小包装食用油相对于散油来说，就是一次传统食品变身为现代食品的“跨线”。
通过采用透明PET包装材料，小包装食用油在散油这一传统食品的制造工艺上强调现代食品的方便性
。
这里其实还有一定的拓展空间，比如使用抗紫外线透明包装保护食用油的品质。
笔者在香港还见过一种像空气清新剂一样可以喷的小包装食用油，可以减少用量、便于上色且提高涂
抹的均匀度。
经济越发达，包装越小型化。
如香港市场就习惯将六小支的小包装食用油串在一块同时售卖，这适合以小家庭为主、消费者讲究便
利和清洁且不在乎在包装上多花点钱的市场。
 更重要的工作是现代食品化身为传统食品的“跨线”。
由于精炼程度高，小包装食用油在风味和营养上都不如散油，这就需要“跨线”了。
在风味上“跨线”的方法有：在色拉油中加入花生油和芝麻油，变身为调和油后，会提升一定的风味
，或者通过美食广告画面给消费者带来风味好的感觉。
在风味上向传统“跨线”做得最好的应属古法小榨花生油，从概念、瓶型到包装，都让人觉得这是一
个非常传统的食用油产品。
相对来说，小包装食用油产品在营养上“跨线”的要多得多，毕竟营养不像风味那样能有比较直观的
感觉、消费者容易被说服，比如，包装得像橄榄油一样的橄榄葵花油，只宣传坚果成分的坚果调和油
，基本上可以说，小包装食用油产品的成功就等同于在“跨线”上的成功。
 经常有一些朋友问我：“小包装食用油没有差异化，不做特价或者捆绑销售就卖不动，怎么办？
”如上所述，小包装食用油在“安全”、“美味”、“健康”和“心理满足”等方面其实都还有很大
的概念空间可供挖掘。
食用油产品由于同质化严重而无法做营销。
反过来说，如果真能推出差异化的产品，还是很容易赢得市场认可和取得成功的。
 小包装食用油的差异化主要有三条路子： （1）在调和油上做文章； （2）使产品拥有更好的风味； 
（3）添加营养素。
 1：1：1调和油、5S压榨花生油和植物甾醇玉米油都是成功的营销案例。
可是，上述三个产品的成功经验很难复制。
除非你能拥有强大的研发能力开发出满足消费者需求的差异化产品，国内的食用油厂家大多数缺乏研
发能力。
其实，对中小企业来说，模仿也是一条创新之路。
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娃哈哈不就是靠模仿发展起来的吗？
宗庆后每年有200天的时间都泡在市场上，大部分工作就是寻找可供模仿的、受消费者欢迎的新产品。
不过，要模仿也得模仿得有水平，一定要比原创有一些改进，这样才能实现市场超越。
市场上钙奶产品走俏，娃哈哈就推出了AD钙奶。
金龙鱼添加10000PPM植物甾醇的玉米油卖得好，福临门就推出了13000PPM的新产品。
所以说，模仿推出更优质、更高价的产品并不可耻，依赖低质、低价掠夺市场的抄袭才真正可耻。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<食用油营销第1书>>

编辑推荐

《博瑞森管理丛书:食用油营销第1书》是食用油行业每人都该读的一本书！
“不了解食用油行业的基本特征和发展趋势，就无法做好小包装油行业的营销。
”《博瑞森管理丛书:食用油营销第1书》是食用油行业第一书，可谓当之无愧！
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名人推荐

本书可以称作是小包装食用油行业的第一本通俗教程，也可以称作是帮助业内外人士打开对行业了解
之门的一把钥匙，更是近年来业内重要营销实践的一个缩影和集锦。
 ——中储粮油脂营销有限公司华南分公司总经理乔明 这本书给中国小包装食用油市场作了一个很好
的分析，是每个刚进入食用油行业的朋友必看的一本书。
在业内已久的朋友读后也会得到有益的启发！
 ——丰益国际越南业务副总监邹权威 该书高度概括并总结了重要民生领域——食用油行业的前世今
生、兴衰成败！
高屋建瓴，拜读后受益良多！
 ——福州金穗粮油贸易有限公司总经理林激文
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