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品牌联名不能一联了之
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联名是时下品牌营销热衷的玩

法，一些兼具话题传播与产品创新的

联名款，能为品牌带来诸多价值。近

期，喜茶和藤原浩、瑞幸和椰树等都推

出了新的联名款，其中，椰树与瑞幸联

名的新品首发日销量超过 66 万杯，使

双方获得比单打独斗更大的影响力，

实现“1+1＞2”的营销效果。

吃准联名红利，各路品牌都在变

着花样玩跨界联名，试图赢得眼球和

销量。成功者有之，翻车者也不少。

比如，有的品牌推出的联名款只是虚

有其表，在其他方面和普通产品并无

二致，甚至借机抬高产品价格，透支消

费者对品牌的好感；有的品牌“一言不

合就联名”，几乎每隔几个月就推出联

名款，而产品设计、营销都并未进行再

创新，最终赢了热度、输了口碑。

那么，喧嚣与火爆背后，什么才是

跨 界 联 名 赢 得 消 费 者 长 期 认 可 的

根本？

品牌联名千万条，为消费者带来

新的价值是第一条。品牌联名不能一

联了之，更不能为了一时热度而舍本

逐末，一味跟风只会被流行“绑架”。

《2021 全球时尚 IP 白皮书》显示，79%

的新世代表示购买联名单品更侧重对

其个性与风格的考量，而非跟风。也

就是说，一些硬凑对的品牌联名喂不

饱有态度的消费者，一味生搬硬套，或

许最终结果只能是一地鸡毛，联了个

寂寞，甚至带来减分的效果。其实，无

论哪种形式的联名，找到品牌间“对的

味道”很关键，基于品牌意义和内涵进

行产品创新、制造话题，进而让品牌实现破圈引流。更重要的

是，要通过联名进一步塑造品牌性格、打造更立体的品牌形

象，吸引更多的客户流量。

联名款商品，卖点在“联名”，重点仍是产品价值。联名只

是众多营销手法中的一种，好的、对的产品才是品牌发展的根

基。这就需要联名品牌把消费者的需求和消费体验摆在突出

位置，围绕需求创新商品，并不断迭代更新，提高产品质量，增

强品牌实力，做到既卖得了情怀，又经得起市场考验。抛开联

名的噱头，广大消费者最关心的还是产品满足了他们什么

需求。

经国际专业机构德国哈梅林太阳能研究所认

证，隆基绿能科技股份有限公司（以下称“隆基股

份”）研发团队实现了无铟硅异质结太阳能电池

25.4%转换效率，以及掺镓 p 型硅片制备的硅异质

结电池 25.47%的转换效率。这个成果进一步验证

了低成本异质结量产技术的可行性，并持续夯实

HJT 电池低成本技术路线的产业化基础。

光伏领域电池转换效率，是指电池把光能转换

为电能的能力。百分之二十几的数据看似不显眼，

但在光伏领域，近乎苛刻。

隆基股份产品管理中心总裁、材料学博士吕俊

分析说，在现有的技术路线下，有科学家预测晶体

硅电池转换效率的理论极限是 30%，也有预测模型

认为这个极限为 29.05%。无论以哪一个为准，隆基

股份的研发成果都正接近难度越来越大的太阳能

商业化应用极限。

“同样的面积，吸收同样的光，能发出的电当然

越多越好。”在隆基股份绿能智慧能源展览馆，讲解

员戴佳宁指着一款两米多高、一米多宽的光伏组件

说，这款功率 545 瓦的组件在西安地区一年大约能

发电 600 千瓦时，如果采用新电池技术会多发十几

千瓦时电。

据介绍，在光伏制造板块的硅棒、硅片、电池、

组件这 4 个主要环节，隆基股份的技术路线均已成

为行业发展的风向标。

创新突破，不是无本之木。隆基股份已组建超

过千人的专业研发团队，累计获得各类专利上千

项，2012 年上市以来累计研发投入 95.77 亿元，领先

全球光伏行业。

“隆基股份每年研发投入占营收的比重稳定在

5%至 7%。”隆基股份党委书记、集团副总裁李文

学说，中国光伏企业已经引领全球光伏行业技术

走向，隆基股份专注技术与研发，在抓住机会和

抵御风险方面找到平衡，以技术创新驱动企业

发展。

隆基股份秉持“不领先不扩产”的原则，即新建

产能的技术必须领先全行业，这样才能有效缩短磨

合期，实现投产即达产。

隆基股份不仅研发快，将技术研发成果导入实

际生产的速度也快。吕俊说：“我们去年年底成功

研发了一款新型高效电池产品，虽受疫情反复和春

节假期影响，仍只用了不到 4 个月就完成了规模化

生产线的建设和导入。今年，我们还将形成 30 吉

瓦以上的新型高效电池产能规模，这相当于又新建

了一个隆基。”

光伏电池转换效率的不断提高，提升了企业竞

争力。吕俊说，根据测算，晶体硅电池转换效率每

提高 1 个百分点，可以带来 4%以上产品成本的下

降，显著降低光伏发电成本，隆基股份也因此把创

新重点放在新一代电池技术研究上。

“公司对光伏技术发展进行深入调研、分析后

认为，光伏发电的本质属性是能源。因此，要让

每一度电的成本降到最低，竭尽所能放大每一缕

阳光的价值。”李文学告诉记者，光伏行业发展离

不开“一升一降”，即电池转换效率等技术不断提

升、生产成本降低。但是企业发展中的土地、资

金、人力等成本很难降低，这就需要进一步挖掘

技术潜力。

正是得益于行业技术水平的不断提升，光伏发

一千瓦时电的成本已从曾经的两三元，降至如今的

一两角。

吕俊说，未来企业将以更具成本优势的光伏产

品为行业、为社会创造价值。

全国拥有便利店数量最多的，居然是一

家石油企业；加油站不仅能加油，还能加氢

换电；加油站里也能吃上一份像样的饭菜，

点上一杯咖啡⋯⋯这些新变化正颠覆着人

们对加油站的传统印象。现在，让我们走进

中国石油化工集团有限公司，看看这些屡屡

跨界出圈的加油站。

逼出来的创新

“作为一家石油化工企业，面对 2030 年

碳 达 峰 、2060 年 碳 中 和 目 标 ，必 须 转 型 创

新。”中国石化销售股份有限公司董事长陈

成敏说。

去年下半年以来，由于能源需求激增、

地缘政治冲突等原因，国际油价持续高位运

行。但在气候变化的大背景下，石油企业及

早谋划转型意味着抢占先机。

陈成敏表示，随着新能源汽车保有量快

速增长和传统能源汽车平均油耗下降，汽柴

油消耗量也将下降，传统石油行业迫切需要

清洁化转型。

目前，我国已成为全球最大的新能源汽

车市场。截至 2021 年 12 月底，新能源汽车

保有量达 784 万辆，占汽车总量的 2.6%，同

比增长 59%。

“预计加油站主营成品油的销量和创效

能力将下行。”陈成敏说，成品油消费已跨入

平台期，并呈下行趋势，加油站成品油经营

的大趋势是柴油需求下行加快，汽油预计在

2023 年提前达峰。

而这块业务原本是石油化工企业的利

润大头。中国石化近日发布的 2021 年年报

显示，去年中国石化销售石油产品收入占其

营业收入的 56%，其中汽油、柴油及煤油的

销售收入又占石油产品销售收入的 81%。

同时，加油站市场竞争也进入互联网时

代。一些民营炼厂正加大下游扩张力度，并

纷纷搭建加油平台，加油站的零售竞争也由

线下向线上延伸，石油销售企业传统经营与

竞争方式面临挑战与重塑。

基于这些因素，中国石化在年报中表

示，将加强自有品牌商品建设，提升非油业

务经营质量和效益，推动加气、加氢、充换电

业务进一步发展，加快碳中和加油站建设。

人们熟悉的传统加油站，正变化出新

模样。

可换电也可加氢

在北京东南四环，有一座中国石化与蔚

来合作建设的全球首座全智能换电站——

中国石化朝英站。这个换电站可以自动停

泊、自动换电，用户无需下车，在车内一键即

可完成泊车换电业务。

据介绍，去年中国石化新增充换电业务

加油站 1326 座，其中换电站 83 座。到 2025

年，这样的充换电站要达到 5000 座。

随着电动车高速发展，充电桩数量少、

充电慢、分布散等问题在一定程度上影响了

用户体验。这时，加油站增设充换电业务，

无疑可盘活现有资源。

“创新业务的过程并不容易。”中国石化

集团公司高级专家王维民说，其中一个制约

因素是加油站电容较小，如发展充换电业

务，电容需要增容和扩容。另外一个制约因

素是，充换电站需解决瞬间充电功率大对电

网的冲击问题，目前的创新思路是加油站要

有储能系统，但这方面仍存在政策障碍。

业内人士表示，电动车充电模式主要有

两种，一是以充电桩为主的分散式补电，二

是以快充和换电模式为主的集中式补电。

很多城市的加油站面积并不大，如发展充换

电业务，在加油站增设储能装置没有放开的

情况下，就有些捉襟见肘了。

加油站里加氢也成为一个发展方向。

据介绍，中国石化销售公司已发展加氢站 74

座，占全国加氢站总量的 34%，成为全球建

设和运营加氢站最多的企业。

中国石化销售股份有限公司规划发展

部经理赵运林表示，目前全国氢燃料电池汽

车保有量不足一万辆，加氢市场仍处于培育

期，存在不小的挑战。

为此，从今年开始，中国石化销售公司

在继续扩大加氢站网络的同时，把应用场景

开发放到同等重要的位置，将参与国家 5 个

氢燃料电池汽车示范城市群建设，拟联合各

地方政府、氢燃料电池系统供应企业、整车

企业、车辆运营单位等，共同在各示范城市

的工业园区、港口、矿区等物流运输需求高、

运营强度大、行驶线路固定的区域，打造可

持续的氢燃料电池汽车物流运输场景。

今年 3 月，我国《氢能产业发展中长期规

划（2021—2035 年）》发布，氢能产业被提升

至国家战略层面。正是基于对未来前景的

看好，中国石化提出将发展 1000 座油氢合建

站或加氢站，努力打造中国第一氢能公司。

便利服务多样化

在北京朝阳公园附近，有一座中国石化

实润加油站。在这里，记者品尝了一杯 95#

易捷咖啡，坐在二楼宽敞的用餐区，还可以

小憩一番。

这是中国石化发布的新形象旗舰加油

站，不仅提供洗车、洗衣服务，还提供现磨咖

啡、各式餐饮。加油站的易捷便利店生活用

品丰富，顾客可以自助交费。

实润加油站经理武振介绍，加油站启用

了 AI 数字管理系统，可以对加油站里的进

站趋势、车流高峰、便利店客流等各种信息

进行分析。此外，用户只要在易捷 APP 上下

单，到站里加油时工作人员可以把物品直接

送上车。

中国连锁经营协会发布的 2021 中国便

利店 TOP100 榜单显示，中国石化易捷便利

店数量达 2.78 万家，位居榜首。除数量庞

大之外，易捷还不断探索“互联网+加油站+

便利店+第三方”的新商业模式，发展便利

店、汽车服务、餐饮、广告、保险、生活服务等

多种业态。

中国石化易捷销售有限公司董事长叶

慧青说，从传统的卖油到卖“非油”，跨界创

新面临一系列挑战。首先，国内零售业竞争

激烈，国外便利店一到晚上就关门，国内线

上购物、线下商业超市和便利店相对发达，

加油站要跨界争取零售份额有难度。其次，

人们在加油站便利店消费的习惯还未养成，

需要花更多时间培养消费者的消费习惯。

此外，虽然中国石化易捷拥有全国最多的便

利店数量，但分布在不同地区，差异较大，选

择商品和物流配送有一定困难。

为此，易捷开发了 313 个自有品牌，除了

传统卓玛泉、鸥露纸等品牌商品外，还成立

了易捷咖啡公司，推出 98#、95#、92#咖啡等。

今年 3 月，易捷还启动了第一届养车节，

目的是整合车服务全生命周期产业链。陈

成敏说，易捷准备以洗车为切入点，进入保

险、汽车养护等领域，未来目标是打通加油

平台、购物平台、养车平台、生活服务平台和

物流平台。

据介绍，“十四五”期间，中国石化销售

公司将建成加氢站 1000 座、充换电站 5000

座、分布式光伏发电站 7000 座，加快成为“油

气氢电服”综合能源服务商。

形象改造后的中国石化加油站形象改造后的中国石化加油站。。

高高 君君摄摄（（中经视觉中经视觉））


