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附件 4:2025 年第四届 CMAU 市策大赛企业命题参考示例

命题规范

一、企业命题选择

CMAU 市策大赛的宗旨与目的决定了企业命题选择的方向：在企业实践中正

在发生的真实问题、可以通过市场研究解决的营销相关问题。

二、CMAU 市策大赛宗旨

致力于解决企业的真问题，真正地解决问题，让研究的过程更贴近于现实，

同时也让科学的研究方法与企业实际相联系，以实际的成果验证中国市场及企业

的现状，促进企业营销效率提高而获得业界高度认可、深度参与，最终大力支持

的学科赛事。

三、CMAU 企业命题范围

基于 CMAU 市策大赛的宗旨，大赛坚持以企业真实的问题作为参赛团队的研

究对象，其具体特征：

1、正在发生的企业营销相关事件中产生的问题；

2、对于企业的发展能产生有实践价值和实际意义的问题；

3、可以（需要/能）通过运用市场调研等方法更好地探索问题解决方案的问题；

4、短、中期的企业营销问题，即有一定的时间期限，如一年至三年。

四、企业命题范围

企业在选择命题时主要选择与市场营销相关问题，具体建议：

基于市场研究（包括消费者洞察、营销环境分析、行业分析等）的

1、企业目前产品（包括服务）在市场上的表现、结果；

2、目标市场识别以及市场定位；
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3、品牌定位等相关发展；

4、产品策略发展，包括新产品开发、产品组合、产品生命周期等；

5、价格策略发展；

6、渠道策略发展；

7、营销沟通策略发展建议（包括新媒体营销等）；

8、客户关系管理发展。

注：CMAU 市策大赛侧重于市场研究与商业策划，主要聚焦于营销层面的、可以

操作实践的事件。因此，命题选择范围不包括战略层面的问题，如企业战略规范

及发展方向选择、业务组合及发展战略选择、竞争战略选择、商业模式选择等。

即战略规划、顶层设计等企业问题不建议纳入 CMAU 市策大赛命题范围。

命题样例

下方命题仅供命题企业参考，具体企业命题内容请根据企业实际情况提出。
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企业信息

命题范围  大赛独家冠名  全国范围命题  分赛区命题  校赛命题

企业名称 早康枸杞股份有限公司 经营范围 大健康食品生产、食品销售

推荐校 对外经济贸易大学

地址 宁夏中卫市中宁县

网址 http://zaokang.cn/

企业联系人信息（对外展示/宣传）

姓名 朱彦华 职务 董事长

手机 邮箱

企业联系人信息（公开给参赛选手）

姓名 清悦 职务

手机 13679114113 邮箱 Purelygoji@163.vip.com

企业命题信息

痛点描述

（企业在经营、销售、产品等方面的痛点与难点，以及简要的背景

信息）

背景信息：

随着社会物质生活水平的逐渐提高，人们的饮食观念也从过去的力

求果腹逐渐转变为如今吃得健康、吃得安全。且在“疫情后时代”，

国民逐渐回归正常生活和工作，免疫力提升也成为国民关注的头等

大事。新中式便携式养生产品—枸杞原浆的出现则是全面落实科学

营养观、顺应时代人群消费需求，助力提升国民健康水平的有效产

品。枸杞是我国传统中药材，养生保健功效广为人知，被广泛应用

于药品、保健品、食品、饮品和化妆品等行业。在宁夏，枸杞种植

已成为优势特色产业，在优化产业结构、带动区域经济增长、推动

乡村振兴和促进农民增收方面发挥着重要作用。宁夏中宁县更以其

独特的水土条件和光热资源、600 多年的枸杞种植经验、卓越的品

质催生了“中宁枸杞”这一富民产业、金字招牌，成就了“中国枸
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杞之乡”的美名。

公司信息：

早康枸杞，26 年深耕枸杞行业，集种植、研发、产业扶贫带动、

枸杞加工及销售全产业链覆盖的综合性民营企业，是农业产业化国

家重点龙头企业、国家林业重点龙头企业、宁夏专精特新小巨人企

业。是宁夏枸杞行业知名品牌；是国内第一家自建枸杞基地的企业；

第一家开发枸杞原浆的生产企业；第一家获得药品生产资质的枸杞

企业；行业内唯一获得冻干枸杞子中药饮片生产资质的企业。公司

以道地新鲜的中宁枸杞为原料，研发、生产便携式枸杞原浆，满足

人们日常养生需求。

痛点描述：

一、产品力强，品牌力弱。

早康生产的鲜枸杞原浆始终坚持以道地原产的中宁枸杞为原料，严

格把控种植标准，在生产过程中不兑水、无添加，确保产品品质，

让消费者买的放心、吃的安心。但在互联网电商直播时代同类产品

的价格没有最低只有更低，品质好的产品往往被劣质产品冲击的难

以生存。传统农业企业产业链太长，企业没有足够多的资金做品牌

宣传和推广，也没有建立起自己的私域渠道来有效的教育消费者，

从而在目前的商业环境中处于劣势。

二、线上缺乏价格优势，线下动销迟缓。

互联网大数据时代信息传播快、产品迭代快，抢占先机非常重要。

许多精通算法、获取流量的品牌商通过 AB 测试，迅速以贴牌的方

式下场，快速收割，更呈现了互联网产品门槛低、价格乱、品质良

莠不齐的现象。在外包装没有明确标识添加、兑水等参数的情况下，

消费者很难仅通过口感判断什么是纯的、0添加的原浆，容易买到

劣质产品。而在线下，枸杞原浆又属于新品类，消费者对枸杞的食

用还停留在泡酒泡水煲汤煮粥，不知道枸杞还可以拿来直接喝，所

以产品在线下渠道很难动销，培育线下市场还需要很长时间，需要

花费大量的财力和精力。

三、产品卖点多，定位不清晰。

枸杞是传统的药食同源的滋补品，具有很强的功能属性，它的卖

点很多，《本草纲目》记载，枸杞滋补肝肾，益精明目，用于虚劳

精亏，腰膝酸痛，眩晕耳鸣，内热消渴，血虚萎黄，目昏不明。现

代医学说枸杞可以抗氧化、延缓衰老，稳三高、增强免疫力等等。

枸杞原浆属于新品类，它改变了枸杞原来的形态，同时也改变了消

费者对枸杞的认知。企业在营销过程中并没有确定一个核心卖点，

找准一类消费人群，形成强有力的市场推广势能。目前早康缺乏相
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关的人才优势，希望通过此次活动获得更好的启发。消费者对枸杞

的认知。在营销过程中应该确定一个核心卖点，找准一类消费人群，

形成强有力的市场推广势能。目前早康缺乏相关的人才优势，希望

通过此次活动获得更好的启发。

实施目标

（拟通过市场研究与商业策划想要解决的问题，以及达成的目的）

请结合早康枸杞原浆产品的特点，进行消费者市场细分，并根据不

同消费者群体的特点，结合线上渠道和线下渠道，为早康产品制定

相应的市场营销与推广策略，提升品牌区隔度与知名度，以及消费

者购买意愿和复购粘性，打造品牌差异化竞争优势，从而实现市场

份额的扩大。

1、通过市场调研，社会问卷等形式，发掘出各个渠道中养生群体

的需求痛点，帮助早康进行市场细分，精准确定核心消费人群。

2、目前市场上的同类竞品宣传内容趋同。请结合早康产品与同行

竞品，梳理出早康枸杞原浆的核心卖点、从而打造品牌区隔度，实

现差异化营销，占领消费者心智，提升消费者购买意愿和复购粘性，

扩大营收。

3、早康枸杞当家产品“小白袋”自 2018 年上市，已取得一定口碑，

积累了一部分忠实用户。结合早康枸杞原浆产品和调研出的人群痛

点与需求，分析还有哪些细分赛道和场景可以进行营销和推广，给

出切实可行的推广方案，做出可复刻的营销模式。

4、结合早康枸杞原浆产品与大学生饮食、消费、生活习惯、大学

生创业孵化需求，异业联盟，给出可行性方案帮助早康在大学校园

内建立品牌营销站点，逐步实现国内高校市场的拓展。

具体命题

（可先初步拟定，后续与组委会工作人员共同商议命题与大赛的契

合度与可行性，并进一步进行修订）

结合早康枸杞原浆产品的特点，进行品牌消费者定位与品牌营销推

广策略设计，打造品牌差异化竞争优势并实现市场份额扩大。
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重点区域

（该调研与策划任务的重点关注与实施区域，如省、市、地区等）

购买力强的一线、二线城市。

可提供的调研

条件

（若参赛团队选择该命题，企业是否能为团队提供的相关条件以协

助调研过程，包括访谈企业人员、提供调研用户、协助收集数据等）

企业能够在学生调研过程中提供企业资料、样品及其他现有的行业

资料。

其他需求说明

方案可行性。


