
圣火科技集团

u 公司网址：http://www.gdshcm.com//web/index.html

u 微信公众平台：圣火股份

u 参选类别：年度最具创新力移动营销公司



公司简介

• 发展历程：集团成立于2013年，2016年新三板挂
牌、获得国家高新技术企业，2018年搭建一物一码
智能营销平台。2020年布局电商平台，构建全面的
营销服务运营体系。

• 集团规模：集团总部位于广州市，在上海设有全资
子公司，在南京、苏州、扬州、杭州、合肥、成都、
贵阳、昆明、西安、兰州、银川、乌鲁木齐等地设
有大数据生产及数据采集基地，100余名员工协同
作业。

• 团队架构：咨询团队、策略团队、创意团队、执行
团队、技术团队等

• 核心业务：提供新零售数字化管理、大数据运维集
成服务和一站式品牌营销解决方案
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核心优势

• 零售数字化管理、大数据运维集成服务

通过集团旗下全资子公司（一物一码实业有限公司）技术帮助传统企业进行数字化营销系统升级，实现产品数字化管理、科学

化经营，让传统企业拥抱大数据、亲近新零售，重构以每一位消费者为中心的品牌营销生态圈，助力品牌零售有效增长。

• 一站式品牌营销综合服务

把品牌与企业的所有接触点作为信息传达渠道，以直接影响消费者的购买行为为目标，从消费者出发，运用所有手段进行有力

的传播。通过充分研究产品特性、分析目标消费人群，整合品牌定位、策略方案、创意设计、媒体投放、互动体验等全方位一

体化的营销内容，为品牌主提供一整套整合互动营销方案。

• 体育赛事IP开发

以发展专业竞技体育赛事为核心，覆盖包括体育版权、赛事运营、体育营销、体育经纪、体育娱乐等体育服务产业。

主要业务内容



核心优势
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圣火科技 一物一码 分析运维

构建顾客和品牌的链接，围绕着数字化运营、驱动、基础、组织和生态系统建设完整的数字化能力体系，

重塑增长方式，奠定未来增长动力，逐步有序地获取商业价值。



核心优势



年度表现

2020年，百事可乐推出新口味“太汽桂花味”，快速信息爆炸时代，

广告信息充斥着人们的生活，年轻群体每一天花费三分之一的时间

在手机上，现在许多年轻人都处于被动式接受新事物的状态，非中

大型物质或特别举动都未必能有效吸引到他们。

针对零售行业向来动销能力差、终端促销难、广告投入成本高等问

题，圣火科技集团创意性地采用“一物一码” 将重点满足于目标群

体的占有欲望及好胜心，采用线下购买与线上晒单、小程序报名及

打榜与多渠道曝光，多重结合互动形式，激活新老消费者活跃度。

百事太汽桂花国风“潮”级秀

年度创新代表案例一：



年度表现

＃国潮风浪口 跨界营销正当时
p 赛事国潮跨界联合举办单位：盘子女人坊
品牌强强联手，提高认知度。结合主题＃国潮当道弄潮当夏＃，打造2020年度最“桂”国潮赛事。强化百事新品年轻国潮品牌个
性。品牌跨界之间形成双向沟通及口碑传播的效应。
赛事国潮跨界联合举办单位：广州梦映动漫网络科技有限公司 
联手国潮泛二次元创作社区阵营，与上百个百万级别KOL大触，借用国潮二次元平台打通从UGC到PUGC的模式，触达国潮个性精
准用，站内打卡刺激销售，进行圈层深度内容输出，打造国潮IP超级阵营。
p 赛事协办单位：广东学生音乐联盟，CHUC广东街舞联盟
跨界以挖掘珠三角区域权威街舞、音乐机构作为赛事背书：广东学生音乐联盟，CHUC广东街舞联盟，让品牌实现传播层面的内
容触达时尚个性新世代消费人群，打造高水平的国潮赛事IP,提升品牌价值。
p 赛事媒体合作平台：师兄指路
媒体大V师兄指路流量加持，实现赛事曝光以及口碑传播和高效互动。多渠道多维度引爆话题声量，引流积累高粘性学生消费群体。

梦幻跨界，打造炸场“潮”级秀赛事



年度表现
结合晒单+打榜小程序，搭建深度互动平台



年度表现

2020年6月中旬-8月初

总销量超过3000万元人民币，全国销量提升10%，超额完成目标销售量

累积宣传曝光量达到2.2亿+，线上UCG二次曝光影响力：150万人+，活动现场人流量：3万人+

周边间接影响：8万人+，线下整体曝光160万+

项目效果



年度表现

康师傅绿茶活力加酚 一瓶一码营销

为实现康师傅绿茶提高消费者参与率，提升产品销量，

收集消费者数据的目的，圣火科技集团采用“一瓶一

码”的形式，结合产品特性进行赋码改造，赋予产品

营销属性。

活动方案植入技术手段，结合促销形式，以线下促销

为主，线上形成闭环，让消费者有完整的活动体验。

帮助品牌更高效的完成营销目标。

年度创新代表案例二：



年度表现

分享红包券结果页首次红包中奖-填写手机号码活动首页

1. 多元互动形式

以红包、实物、红包券奖品为主，小游戏的形

式开奖，增加用户线上抽奖的乐趣

2、提高用户粘性

通过派发红包券的形式，用户领取后需要在卡

券有效期内再次购买，从而大大增加用户的粘

性，提高复购率。

3、增加社交传播元素

用户领取红包券后可以分享自己的社群，一个

链接支持5个好友领取福利，福利包括红包券，

异业资源门票。

核心策略：创意互动提升复购率 



年度表现

l 以“一物一码”作为提升销量的战术

打破传统的营销模式，采用了“一瓶一码”丰厚奖励机制，刺激消费者购买扫码，提升销量

l 以“一物一码”作为媒介传播接触点

一物一码，即为每一个产品附上一个带有营销信息和品牌信息的二维码。与传统传播方式不同，此次营销活动以产品上的营销二维码作为媒

介传播触点，当消费者扫码的时候即可玩游戏赢得相应奖励，同时品牌信息也在此得到相应曝光

l 以“一物一码”作为数据收集入口

当消费者扫码之后，一物一码数据后台可以收集消费者相关数据，如扫码时间、扫码位置、扫码次数、购买产品类别、参与活动明细等，通

过对这些数据的收集与分析可以初步建立消费者画像

l 以“一物一码”作为流量管理工具

“一物一码”可对已关注品牌的用户进行管理，通过后台智能数据的显示，可以知道哪些是忠诚粉丝， 哪些是一般客户，后期可对不同类型

的用户进行不同的活动营销，如忠诚客户大力度优惠券派发、区域性营销等。通过对数据的运营，精准触达用户，建立消费者的品牌忠诚度

创意工具“一物一码“精准把握营销重点 



年度表现
项目效果 

1.  产品复购率突破40%，100%达到KPI

2. 活动生码量2亿，日均扫码总量30万+，新增粉丝300万+

3. 红包券使用率达62%，对复购率起一定的作用（红包券派发800万张，使用数量500万张）

4. 活动单人沟通成本仅0.17元

注：数据来源于康师傅华东地区内部统计（数据统计为2019.7.1-2019-10.31）



服务的主要客户


