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论金梧实业股份有限公司的品牌化建设

 随着现代数字化多媒体新技术的不断涌现，产品和品牌营销的不断进步发展，近几年视觉营销传播一直是营销人员
一直在谈论的话题。视频化营销，相对于密密麻麻的纯文字版本，内容中如果是丰富的动态视觉元素就能够产生超强
的发布效果。在这一点上，对于如今的传播者来说，视觉化的多媒体传播不仅是一种趋势，更是一种必要。美通社在
北美、亚太和中国内地进行了三个关于企业使用多媒体视觉元素的调查：调查数据显示，高达76%的受访者表示他们
在今后企业传播计划中将使用更多的内容视频来作为主流传播手段。品牌内容植入微博、微信等社交平台，目标群体
接收和分享资源视频的途径正在迅速增加。作为沟通的基石，动态元素已被证实第一重要，除了能够吸引受众关注，
起到比纯文字更好的发布效果外，动态元素还能促进社交分享，放大内容传播效果以及增加受众数量。

 随着社会进入网络时代，我们每天所获得的信息有90%来自于网络，互联网已经成为人们生活中必不可少的组成部
分，而终端网络的普及和网络服务的日益完善为微电影广告的出现提供了硬件支持。其次，现在的人们生活节奏快，
生活压力大，他们需要迅速快捷地获得相关信息同时能够进行短时间的娱乐放松，而在网络上免费、精短的微视频符
合他们的收视心理和习惯，受到了大家的欢迎。再次，传统的产品广告商业味道浓厚，许多拥有一定知名度的企业想
在网站上做广告，但又排斥以往惯用的赤裸裸的直白广告形式，广告主意识到要想有效的传播产品信息，塑造品牌形
象，必须借助于其它能够淡化商业味道的途径，微视频广告和诙谐幽默的微终端推广便成为了他们的选择，成为产品
或品牌走向成功的新选择。

 内容营销的一个标志是创作的内容能够表达品牌声音，并且能够使消费个体在寻求信息或购买的过程中产生潜移默
化的影响。在以内容为主导的传播社会，网络视频也成为多数企业内容营销的重要载体。当与品牌营销协同作用时，
所塑造的观念能够产生持续的存在感和影响力，还能产生可以衡量的商业效果。因此借助数字化动态视觉手段传播方
式是公司品牌今后开拓市场，提高品牌影响力，知名度的方向。 
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 相较于餐饮业或服装业，机械制造业生产的是冷冰冰的机械工业产品，它不能像食品和服装那样给产品赋予人性化
的情感和精神层次的寄托。所以热能源生产机械的品牌营销要从终端临界商入手，向终端群体传播品牌理念，从而由
这个群体产生分子式立方体种子，形成品牌效应。因为无论任何一家规模多大的公司，都不可能做到把任何一条营销
渠道做到15亿人口的每一个人手中，那么向下发展互联网思维的终端营销是主要方法。但要使在全国市场认可你的集
团品牌之前，必须要牢固植入品牌形态到他们的精神层面，而不是寄希望于某些互联网上的包装公司，须知喧闹过后
，观众总归散去，泡沫终将破灭。根据历年来的从业经验总结，中国营销传媒专家杨松和赵义祥在央视2015年度品牌
传播年度会议上指出线上线下终端化营销将是未来国际化品牌传播的大趋势。

 所以与其如此，还不如把这部分钱用在刀刃上，加强公司的各方面软硬件建设，做好基础设施设备投入，像华为、
阿里巴巴等各大成熟品牌企业那样，配备各类专业人才和专业设备器材到位，打造整体专业化一条线推广服务队伍，
这样既可储备公司人才资源队伍，也可增强公司固定资产并使发挥最大效能，促进今后品牌建设的长远发展，从基础
做起，独立自主、自力更生的建设好自己的品牌效应。在此我们可以仿照现在众多成熟企业的做法，把自己制作的品
牌视频和平面广告、各类软硬文广通过渠道投放，节约产出，况且自己的队伍对自己公司的产品和品牌情况也更为熟
悉，无论从表达诉求还是修改内容和控制导向等方面来说都更为贴切和方便。在各大超市、商场、商业广场、公交站
，地铁站内、公交车上、地铁车厢内的数字播放屏，进行户内外品牌循环播放宣传，促使江苏金梧实业股份有限公司
成为全国著名龙头企业之典范！
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