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摘要：目前，纪念品市场具有很大的经济发展潜力，而目前它还未形成

完整的供应—销售体系。“卓越文化纪念品团队”致力于为全国的纪念品

店铺提供一条相对完整安全的供货渠道。团队作为中介商，介于各个销

售店铺和生产厂家之间，既可以给前者提供种类相对齐全、性价比相对

高的货品，还可以为生产厂家增加生产订单。从一定程度上是三赢局面，

也促进了纪念品市场的发展 
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引言 
纪念品作为承载事物的产品来说，它不单单是一件物品，而

是“文化产品”。文化产品即将文化以符号、数字、图形、色彩、
图案、工艺等形式进行形象化具体化，将事物本身所包含的文化
因素进行一个创造性的综合信息处理，同时具有商业性和文化
性。许多高校也看到了其中的商机，纷纷建立校园文化纪念品店
与校园文化纪念品网络销售平台。本公司就可以作为一个平台来
提供更多的好的生产商，可以更加直接的将其他高校纪念品店的
独特创意直接生产成看的见摸得着的商品，可以让他们更加明确
的把握好自己想要的纪念品的质量，以此在增加他们利润的同时
也稳步提升了地区乃至全国的高校纪念品质量 

1、市场现状及发展动态 
1.1 市场分析 
中国高校纪念品目前处于发展初级阶段，很多高校都举办了

校园纪念品设计比赛。目前纪念品专营店有 100 多种纪念品，包
括校名办公用品、校名纪念品、校名文化衫、工艺品等在内的各
类纪念品。由于起步探索的阶段，高校纪念品存在许多问题：创
意少，个性不足；质量差，收藏价值较少等。而反观国外的校园
文化纪念品店，国外很多知名高校校园纪念品市场开发已经成了
高校产业的一部分，他们对校园纪念品项目投入与重视程度远远
超过国内高校。 

1.2 目标市场 
我们的目标客户是全国范围内的各大高校、全国各个地方的

旅游社、旅游景点纪念品店等。团队可以作为生产厂家和目标客
户的中介商，为客户们提供一条稳定良好的供货渠道，以解决他
们进货成本高、产品种类不齐全、寻找批发市场花费精力大等问
题。 

1.3 市场容量和现状 
我国目前有两千多所大学，其中 211 工程大学有 112 所，本

科院校有八百余所，从业教师、在读学子和毕业校友人数众多。
高校纪念品对于师生们来说是一种情怀（当然纪念品也有一定的
实用性），凝聚力越强的学校，文化纪念品需求量越大。而随着
国内旅游人次激增，2017 年的国内旅游人次甚至达到 50 亿人次，
比上年同期增长 12.8%。而旅游纪念品寄托着游客们“路途的记
忆”，其市场发展前景也十分可观。我们的供货渠道市场会随着
这些纪念品货源需求量的增多而不断发展壮大。 

2、营销模式 
2.1 项目前期发展营销模式 
早期我们首先成立自己的工作室，以广西区为目标市场，目

标客户为广西各大高校文化纪念品店、旅游文化纪念品店等。在
与厂商取得合作意向后，我们进行线上与线下结合寻求销售渠
道，线上我们通过微博转发，微信公众号、朋友圈，QQ 空间转
发、各大贴吧发帖等新媒体手段进行宣传，让更多的人知晓我们
工作室，并投资运营一个淘宝店铺，展示我们的初期产品。 

2.2 项目中期发展营销模式 
本时期市场战略将进一步在广西区内市场站稳脚跟，并把目

标客户触角伸向全国范围内的纪念品店，我们将申请并运营一个
自己的销售网站，在展示产品的同时，可以发布供求信息，建立
用户档案，开展服务引导，提出投资建议，进行网上调研，接受
意见反馈，营造项目气氛。网站拥有大量、丰富的关于文化纪念

品供求信息和独特的线上服务功能，实现了线上、线下的互动，
为客户提供全方位的房产信息服务。同时，我们也可以利用大学
生人脉找到全国大部分高校纪念品店的主要负责人，进行电话约
谈或者实地谈合作的方式促成交易的成功。 

2.3 项目后期发展营销模式 
当积攒了经验与有了一定资金后，我们可以转型向经销商方

向发展，拥有商品的所有权，开展纵向的文化纪念品连锁店营销
模式，并实行规模扩张。我们经销同样的产品，通过大规模的购
买降低成本和实行低毛利的政策，获得独立纪念品店所没有的价
格优势。主要是在总部的统一领导、科学管理下，根据各地纪念
品供需的活跃程度开设分店，互通信息，协助服务，既降低中介
服务成本，又形成规模效益，更为品牌建设造势，这种纵向的连
锁店营销模式，呈现所有权式垂直分销结构。 

3、已取得成果 
我们团队已形成一家专门提供校园文化纪念品与旅游纪念

品的专业团队，在广西范围内第一年谈成目标 10—15 家的高校
与旅游品店合作商，在省外也取得了 2—3 家的合作商并达成长
期稳定的合作意识。与加工厂合作方也基本取得信任，不用在督
促与监督纪念品的质量与生产时间。 

4、自身优势及特点 
团队的前期发展范围是广西区内。广西旅游资源种类多，是

全国唯一一个同时具备生态、文化、临边、沿海四方面特征旅游
资源的省份，其所展现出来的富集度和组合度在全国少有。而桂
林市是全球著名的旅游城市，市内旅游相关产业相对发达。广西
区内有七十多所高校，从业教师、毕业校友、在读学子人数众多，
桂林市有十余所高校，占有不小的比例。团队位于桂林市，有很
好的优势，前期发展有很大的可行性。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
5、风险预期及对策 
（1）财务风险：若投入未得到预期回报，可能会出现资金

相对短缺，周转不便的问题。 
对策：团队会尽可能筹集足够的启动资金，如社会融资、众

筹等，以保证有足够的资金周转，并且在财务管理和分配方面要
严谨和公平。 

（2）市场风险：因市场发展限制，产品需求量少，订货量
少；存在其他同性质中介商的竞争。 

对策：纪念品市场的发展由很多因素决定，我们无法左右，
但我们可以积极拓宽合作范围，并争取给商家提供性价比相对
高，种类相对齐全的货源，保持我们在同行中的竞争优势，同时
开展公司技能培训，增强业务人员的素质与能力。 

（3）意外风险：货物运输过程中的交通意外风险和损坏问
题，影响货品质量，降低合作好感度。 

对策：我们团队会寻找评价和信誉良好的生产厂家慎重合
作，重视货品运输过程中的防损包装，以降低意外风险发生的概
率。 
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