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《十大经典案例》

内容概要

《奥运营销十大经典案例TOP TEN》所讲述的十个经典案例在赞助商和产品领域跨越各层次与各类别
。在北京奥运会举办过程中，每一个合作伙伴、赞助商与供应商都扮演着积极的角色。《奥运营销十
大经典案例TOP TEN》着重分析了这些公司是如何为奥运会提供支持并以此来发展自身，创造一个真
正双赢局面的。
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书籍目录

序  海博格：奥运营销改变中国可口可乐：畅爽奥运红色风潮联想：一起奥运一起联想中国银行：百
年奥运百年中行中国人保财险：金牌服务，构筑金牌奥运保障搜狐：看奥运上搜狐燕京啤酒：感动世
界，超越梦想!燕京啤酒，为中国干杯!海尔：2008我们是奥运的主人青岛啤酒：奥运营销不是放焰火恒
源祥：最“牛”羊毛恒源祥编织奥运梦想长城葡萄酒：荣耀时刻共品长城后记
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章节摘录

2.缔造经典，可口可乐圆百万民众圣火传递梦想在关于奥运的长久性、持续性的营销部署中，可口可
乐在营销手法上发挥的能力和智慧，并不是“空而无当”，相反却尤为注重细节上的处理和建设。如
果把营销战略视为一个高速运转的马达，那么，在奥运火炬接力这个活动中体现的可口可乐营销思维
，则充当着这个马达中最为关键的某个零件。可口可乐公司表示他们全程参与奥运会以及奥运火炬接
力计划的目的，是想通过与奥运会和奥运火炬接力的全球合作，带给运动员和全世界公众一次独特的
、难忘的奥林匹克体验。这个目的显得纯粹而简单，可出人意料的是，越是这样单纯的目标，越是容
易实现。那么，我们就在这个理想是如何实现的过程中，一细数它的缜密思维和营销策略。可口可乐
与奥运火炬接力的合作，始于1992年，迄今为止，已参与或赞助了7届奥运会火炬接力。同时，可口可
乐也累计在全世界选拔了13000多名可口可乐火炬手，可口可乐是奥运会火炬接力最长期的合作伙伴和
选拔火炬手最多的机构。这个过程的关键点是，可口可乐也是选拔中国火炬手最多的赞助商，从1992
年到2006年，近百名包括奥运冠军、体育工作者、希望工程受助生、大学生、工人等各界人士在内的
精英，都曾作为可口可乐火炬手在世界各地参与奥运会火炬接力，传播奥运精神，展示中国风采，其
中包括大家熟悉的刘翔、魏纪中、叶乔波、许海峰、成龙等名人。资料统计，曾经参与由可口可乐赞
助的圣火传递城市庆典的群众数以百万。通过投入人力、财力、软饮料和组织有创意的消费者活动，
可口可乐及其装瓶伙伴使火炬接力活动深入千百个社区，给人们留下了美好的记忆和难忘的体验。可
口可乐与北京奥运会火炬接力的合作，主要包括市场推广、火炬手选拔、火炬接力沿途活动、城市庆
典、饮料供应等。其中值得注意的一点是，可口可乐以“谁点燃我心中圣火”为主题，面向中国公众
选拔了1188名火炬手和护跑手，并且将平等、快乐、参与和分享的品牌理念运用到这次选拔活动中，
让更多的普通公众有机会亲身参与，亲身体验这一生一次的奥运激情。成果评析这一切，在可12可乐
身上发生，显得尤为自然，也没有感觉耗费多大力气，但是如果换做其他普通的中小企业，要完成这
样一个举国瞩目的活动，未必会如此轻松。我们可以归结为，可口可乐的奥运营销元素中，一个不可
或缺的最基本的核心要点是品牌声誉的聚合与合作经验的积累。二、她的名字叫作“红”：北京奥运
，可口可乐红遍全球据不完全统计，在北京奥运会期间，可口可乐的产品在奥运场馆内的销售量达
到2500万瓶。仅在炎热的2008年8月8日开幕式当晚，聚集在“鸟巢”的大约9万多名观众，平均每人消
费了2.5瓶可口可乐产品，这一天也很可能是奥运期间可口可乐销量最高峰的一天。4年前，在雅典奥
运会上，可口可乐虽然也一度达到过很高的销量，但是这个销量数字却没能突破2000万瓶。可是，在
北京奥运会期间，可口可乐为什么会在原有可观的数字上又成功缔造了增加500万瓶的销售神话呢？也
许一个细节可以说明问题，2008年北京奥运会，是历史上参赛国家和地区最齐全、人数最多、规模最
大的一届奥运会。1万多名运动员、5200名奥委会官员、10万名志愿者、4000名北京奥组委员工、32000
名记者以及700万观众，每天都饮用大量可口可乐系列产品。不过对一个国际型大企业而言，销售量并
不能代表一个企业的全部。从营销学来讲，营销战术只是营销策略中的一个子集。销售量只是一个营
销战术的范畴概念，是一个方法和技巧的问题，但是总体来考评可口可乐长久深远的战略问题，绝对
不能以销售量来以偏概全。在这一点上，可口可乐中国公司副总裁兼奥运项目总经理鲁大卫曾经公开
表示过：“赞助奥运会对可口可乐公司而言，绝不仅仅是追求简单的销量增加。”奥运结束之后，鲁
大卫在对奥运营销的盘点中，认为可口可乐对自己的营销成绩“表示满意”。事实上，这种“满意”
代表的是战略，而不仅仅是战术。志当存高远。可口可乐的立志，在于取得与奥运共赢的品牌影响力
和强大的品牌推动力。这一战略性思维的酝酿，饱含着可口可乐人数十年的精心准备。机会，只留给
有准备的人。北京奥运赛场酣畅淋漓16天，而北京奥运的备战却是7年。虽然奥运会已经结束，凯歌已
经鸣奏，但是回顾过去的这16个日夜和筹备北京奥运会的这7年，可口可乐所付出的汗水和辛劳得到了
目标群体忠诚的回报：16天中，共有数百万人亲身参与了可口可乐活动，更惊人的是，可口可乐的奥
运市场推广活动让5亿多无法亲临赛场的人同样感受到了奥运的激情和喜悦。
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后记

很显然，这是一个很不容易完成的任务，从七月份开始到现在，为了这本书我们整整用了半年的时间
。但与那些曾经用七八年时间在做同一个营销案子的企业来说，我们的工作又显得那么微不足道。“
我现在一听到奥运两个字就紧张。”这是我们在案例采集过程中，听到最多的一句话。这是可以想象
的。如此高强度的工作，而且持续这么久，对于任何一个人来说，都是一种摧残。更何况除了少数如
可口可乐这样的老牌奥运赞助商之外，大多数的中国赞助商在赞助之初对奥运营销的理解是那么的浅
显。我现在随时都可以想起2004年曾参与的一次非常让人窘迫的提案，当事的双方都是云来雾去，没
有谁能把所谓的奥运营销搞清楚是什么东西。所以今天编著这样的一本书时，我们更希望能赋予它传
承的作用，能给后来者提供参考价值。在本书的形成过程中，我们拜访了一些前辈、专家以及奥运营
销的参与者，征询到了许多宝贵的意见和建议。其中可口可乐、联想、PICC、燕京啤酒、中国银行等
单位的领导和同仁给我们提供了大量的资料，正是他们的支持，才使本书有了第一手的案例素材和绝
对权威的数据来源，这也让我们有信心把这本书打造成真正意义上的看得见摸得着的奥运营销“遗产
”。同时，感谢邓治新、王丽、陈希、余陶平、唐海鹏、王恽娇以及谭慧艳等人的辛勤工作，他们为
本书的出版付出了巨大的热情与心血。感谢人民体育出版社的支持以及所有的参与者。
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编辑推荐

《奥运营销十大经典案例TOP TEN》是一本囊括2008北京奥运营销经典之作的案例集锦！一本由权威
专家专业剖析、社会公众检验推荐的营销宝典！
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精彩短评

1、一直很信任当当网 但收到这本书 确实太失望了
纸张上面有因为长期保管不当而引起的泛黄  部分由脱页现象 
第一次写这么长的评论  第一次对当当网很失望  希望改善
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