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奥运营销：升级品牌步步深入

嗅觉灵敏的企业没有错过任何奥运营销的机会。眼
下，如火如荼的火炬传递俨然成为奥林匹克语境下演绎企
业品牌战略的魔方。借助圣火在全中国的“蔓延”，不少企
业已开始跟随火炬“起跑”。

据报道，为了将奥运欢乐推向高潮，百威计划在奥运会
举办期间，在北京农展馆开设“百威俱乐部”，届时，受邀的
消费者将和运动员等知名人士一道，徜徉在舞池、360 度大
屏幕和多个风格独特的酒吧之间，“为了奥运，动起来”。而

5 月初，在奥运圣火登珠峰这一万人瞩目的时机，白象食品
集团打响了“非奥运营销”关键而又巧妙的一枪。首先这与
其他实施“奥运营销”战略的商家形成了差异，除了与奥运
相关联，还体现了诚信，而诚信的品质、诚信的承诺则是消
费者借奥运之机得到的实惠，诚信更能打动市场。“以食为
天，创新领先”的经营理念，正是对诚信的完美诠释，品牌企
业能如此立足自身、巧打诚信牌，是巧用“奥运营销”开展

“非奥运营销”战略、谋求行业破局的创新点。其实，“诚信”
系列活动只是“非奥运营销”战略中的一个环节，2007 年，白
象食品集团就开始与中国登山队进行战略合作，并为其开
发了登珠峰专用运动型方便面 8848 大骨皇，它吸取了藏药
精华，具有抗高寒、高热量、高钙等特点，在此次圣火登珠峰
过程中为中国登山队提供了有力的营养支持。而此次圣火
珠峰传递第一棒火炬手吉吉女士在圣火登珠峰后接受采访
表示，在珠峰大本营营地最让大家满意的食品是白象方便
面。她说：“这次的方便面各种口味都有，那个佐料没有我
们常见的方便面味道。”有关负责人称，此次“诚信”系列活
动还有延续部分，代表白象诚信精神的“诚信”之火将传遍
该食品集团的九大生产基地，伴随着深受中国登山队队员
喜爱的 8848 大骨皇走遍神州，将此次“诚信”活动的精神深
入到企业发展的每一个角落，引爆品牌升级，谋求行业破局
点。

企业经过激烈竞争进入奥运赞助商行列，如同运动员
获取了奥运比赛的入场券，只有抓住有利时机，制定出完善
的营销计划并逐步加以实施，企业才能通过奥运营销“披金
挂银”，提高市场占有率，扩大品牌美誉度。 孙文强

对大多数行业来说，如何利用互联网
这一新兴的营销工具扩大销售渠道，成为
每一个企业必须要面对的难题。面对这种
现状，国内首家提供健康行业互动营销平
台的运营商康 Q 网适时推出了“康 Q 通”
产品，以其独有的“精准营销、口碑效应、用
户互动、效果聚合”的特点，为众多健康行
业用户提供了一个良好的营销平台。

作为一家专注于健康行业的企业，康

Q 网提供的康 Q 通产品最大特点之一就是
能让医疗健康企业准确找到目标用户并产
生互动，帮助企业进行精准营销。康 Q 目

前正在独家运营新浪健康频道。借助新浪
用户资源和康 Q 自身的用户积累，康 Q 网
上聚集了近 2.5 亿“三高”网民，这些收入
高、学历高、消费能力高的人群，正是健康
行业最为关注的目标人群。另外，康 Q 网
又是众多企业的聚集地，在康 Q 通的平台
上汇集了诸如美容健身、医疗医药等众多
健康类的企业，网友在这里能找到更多、更
集中的企业信息，企业也能通过网站了解
行业信息。

与此同时，康 Q 网还具有媒体平台的
性质。无论是企业还是普通消费者，都可

以 在 这 个 平 台 上 进 行 自 主 展 示、主 动 推
荐。而康 Q 网作为用户、专家、企业三方互
动平台，通过知道、百科、群组等互动，可直
接将精准用户同企业连接起来。通过企业
回答问题，让用户直接接触企业；通过专家
回答问题，将用户导向企业；通过网友回答
问题以及企业专家的互动，则可对企业进
行口碑传播。于是，在这个聚集了大量有
效用户和企业的平台上，企业和用户之间
就可以进行互动性质的营销，最大限度地
聚合营销效果。

冯学敏

只有一个“解百纳”
张裕解百纳干红的诞生，最早可追溯到 1931 年，当年

张裕公司在烟台的葡萄园经过多年嫁接改良，培育出一
个被国际上广泛认可的酿酒葡萄品种“蛇龙珠”，张裕以
其作为主要原料，调配“赤霞珠”、“品丽珠”等葡萄品种，
制作了一款口感全新的干红。

1934 年，时任张裕总经理的徐望之请来一批文人名
士，为这个新品干红命名，讨论中，徐从张裕创始人张弼士
倡导的“中西融合”、“携海纳百川”的理念中生发感悟，征求
大家意见，“叫‘解百纳’如何？中西融合，海纳百川……”
在大家的鼓掌声中，这个名字得到了通过。到了 1937 年，
这个名称又专门进行了注册。

但是，当年的文人名士不会想到，岁月流转数十年
后，这个名称引起了中国葡萄酒行业的一场名份之争，进
而衍化为持续 6 年之久的解百纳知识产权案——

2001 年 5 月 8 日，张裕向国家工商行政总局商标局申
请“解百纳”商标注册，2002 年 4 月商标局下发了注册证
书，但这一行动遭到了一些同业的反对。

双方争执的焦点在于“解百纳”是品牌还是品种。张
裕认为“解百纳”是其 70 年原创品牌，几代张裕人的心血
结晶；而持不同意见的同业则认为，“解百纳”是葡萄品种
和品系，为葡萄原料的通用名称，非张裕所独有。

现在，这场旷日持久的知识产权案基本尘埃落定。6
月 25 日，某权威媒体发布国家工商管理总局资讯：国家工
商行政管理总局商标评审委员会经过严谨论证与评审之
后，发出商标撤销复审决定书，裁定中国最早的干红葡萄
酒品牌——“解百纳”的商标所有权归属张裕。

一位商标评审专家表示，左右复审裁决结果是几份
商标注册的关键证据：1937 年 6 月 28 日，经当时的实业部
商标局批准，张裕公司正式注册了“解百纳”商标，注册证
书号为“第 33477 号”，该文件现存南京的中国第二历史档
案馆。而且，在建国后张裕又先后三次（1959 年、1985 年
和 1992 年）申请注册并备案，但因种种历史原因未能最终
取得“解百纳”商标。

中华商标协会秘书长曹中强指出，上世纪 70 年的注
册史表明，张裕公司始终将“解百纳”作为一个品牌在使
用，有着不可否认的连续性和品牌显著性特征。这在中
国民族工业商标史上也是为数不多的例子。

那么，从植物学自然品谱方面观察，“解百纳”是不是
葡萄原料名称呢？

中国园艺学会葡萄与葡萄酒分会的资料显示，我国
葡萄品种近千余种，在已正式公布的葡萄品种名录中，包
括国家葡萄酒标准（GB15037-2006）和《中国葡萄酒酿酒
技术规范》，都没有“解百纳”这个品种。

对于品种与品系问题，中国农学会葡萄分会指出：
“品种是农作物分类的基础。根据我国农作物和园艺界
所命名的葡萄品种名称与认可标准，至今没有一个葡萄
品种的名称叫做‘解百纳’，称其为品系就更无科学和法
律依据。在所有中外酿酒葡萄品系中，从未出现过‘解百
纳’营养系或品系的名称。”

王见宾
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市场声音：利好消息

上半年，虽然五一假期缩短了，但由于新增

了清明和端午假期，实际上人们出门购物、游玩

的时间更多了，最终形成了对地域经济的强大拉

动力。

正道花园商厦企划部经理张守军表示，今年

的五一假期虽然短了，但正道花园还是实现了比

去年同期消费额多 46%的巨大增幅，而新增加的

清明节、端午节虽然对消费的拉动不如五一节那

么大，但也是非常可观的。

丹尼斯人民路店企划处处长王坤表示，该店

五一节三天的销售量也非常惊人，基本上与往年

七天假期相当，清明节、端午节等新增假期更是

实现了数倍的销售增长。

大商和紫百有关负责人也表示，商场因为假

期增加，促销增多而获益匪浅。

在他们看来，假期调整对郑州商业是一个利

好消息。同时，张守军表示，拉动消费不仅要让

消费者有钱，还要他们有时间，调整后的假期解

决了这一难题。这和一位专家的看法不谋而合，

年初，中国人民大学教授厉新建就假日调整问题

接受采访时表示：在人们的消费生活中，最终的

消费选择不仅会受到可自由支配收入的约束，同

时也会受到可自由支配闲暇时间的约束。闲暇

时间是否可以得到保障，其实是决定现实消费是
否发生的关键。

市场表现：考验营销

让商家最为兴奋的是，在假期调整后，清明、
端午等假期的出现使他们的促销顺理成章；商家
没想到的是，另一个考验也接踵而至，清明、端午
是中国传统文化的一部分，在这全新的假期面
前，以前的促销手段似乎不太适用，该用什么样
的方式刺激消费者的购买欲？

在考验面前，郑州商家的答卷似乎还不太合
格。以今年 4 月 4 日~6 日的清明小长假为例。
大商新玛特金博大店针对清明节并没有特别的
促销活动推出，而是延续了往年的“运动风暴”，
主推运动品系列；新加坡时计宝（郑州）紫荆山
百货正值 25 周年店庆，该商场推出了一系列回
馈顾客的大型促销活动，顺便也就把清明促销
做 了；郑 州 丹 尼 斯 集 中 打 造 了 四、五 项 大 型 活
动，有化妆品节、内衣节、结婚季、踏青出行等，
其中只有踏青出行关乎清明；河南世纪联华超
市针对清明节有两项促销活动推出，一是近郊
旅游用品促销，比如帐篷、食品、饮料等，二是针
对清明祭祀推出了一款小点心，但都够不上大
型主题促销。

虽然接受采访的商场负责人都表示：希望商

场的节日促销可以精准到位，拉动消费者对重点
产品、重点品牌的需求，但从实际表现来看，郑州
商家对于假日文化的发掘还很不够。

市场回响：消费变革

对于普通消费者而言，变革后的假期，带来
的不仅是实实在在的带薪休假的空闲，还有悄然
改变的休闲消费的心理和方式。

以往的每年五一，在郑州一家国企上班的王
伟都会选择和家人进行一次长途旅行，今年假期
缩短了，他就只去新乡玩了一趟，其余时间陪家
人逛逛商场，吃吃大餐，感觉也挺幸福。

媒体工作者小邱认为，很多过节、乃至过普
通休息日的生活方式都是由商业推动的。因为
经济目的而给我们长假，因为商业而复苏或建立
新民俗，而我们从中获得了休息与休闲的权利。
清明和端午成为假期或许也发端于此。

有关专家认为，假期对社会意识的改变是非
常显著的。休闲消费的风尚不断调整，现在很多
外资企业中的白领可以通过积累假期的方式相
对自由地获得长假期，自由安排休闲旅游；人们
对休闲消费的理解也有了新的变化，徒步、穿越、
攀岩、野营……归根结底，如果没有休假制度的
调整和自由度的话，很难想像我们能过这样的生
活。

假期调整的市场回响
本报记者 赵 羲

2008 年 上 半 年

已经过去了，元旦、

春节、新增加的小长

假清明、端午和缩水

的五一假期在纷纷

攘攘中走过。在假

日调整后的第一个

年中，我们已经可以

盘点出它给郑州商

业带来了什么？

记 者 走 访 了 郑

州几个大的商家，他

们虽然表述各异，但

观点旗帜鲜明地一

致：假日调整虽然看

似分散了客流，但总

体上给郑州商业带

来了利好。

新品特点一目了然

今年虽然受到雨季影响，但小家电由
于单价低、新品丰富，整体需求依然旺盛，
例如负离子与除蚊功能的风扇、可以即时
冷却的榨汁机，这些都开始进入消费者的
视野之中。

大部分消费者还表示，如果功能多样
和实用，价格不是考虑的主要因素。记者
也在现场了解到，一款由格兰仕推出的 BM
系列光波微波炉，在功能方面，由于采用了
高科技的 V 极光波，蒸汽产生的速度远快
于普通微波炉，因而对食物的烹饪也更加
入味，现场体验品尝的消费者不在少数。

近年来家电有时装化的消费潮流，这
一时尚也表现在产品的外观设计方面，如
卡通企鹅形状的风扇、易散热的陶瓷面板
电磁炉都让使用者感受到清凉的元素。另
外，格兰仕的新品 BM 系列微波炉，由于采
用了无边钛膜镜面+无边纯平有机玻璃设
计，成为了目前行业中唯一一款做到无边
双镜面的微波炉。此前，LG 也曾在其“煎
霸”系列中尝试采用纯镜面。

清凉家电更新速度加快

“ 功 能 和 外 观 进 步 明 显，新 一 代 微 波
炉、电磁炉等小家电已不是印象中的绣花

枕头，在满足不同消费者的需求时更加灵

活。”国美电器销售人员告诉记者，“相对于

彩电、冰箱，小家电推出新品的速度要快很

多。”

据记者了解，自去年流行黑晶板电磁炉

后，目前该类别的电磁炉已经占到苏宁、国

美卖场电磁炉整体备货量的 80%，连一直主

打 NEG 白面板的尚朋堂、苏泊尔也在我市

主推 400~800 元之间的黑晶板；格兰仕 BM
系列微波炉也采用光波与微波两种烹饪方

式，将传统的微波加热提高到新的阶段，目

前单纯的微波制热在几个微波炉品牌中日

益减少。 李 虹

日前，风扇、榨汁机等清凉家

电 开 始 大 规 模 上 市，此 外，微 波

炉、电磁炉等厨房小家电由于热

源 低，更 适 合 夏 季 厨 房 的 需 求。

作为都市厨房日益普及的电器，

兼具功能性和观赏性的中高端微

波炉，成为了本次清凉家电新品

中的一大亮点。

“NBA 海尔篮球学院”海选今日开始

6 月 27 日，“NBA 海尔篮球学院”训练营正式开始为期 4
天的郑州站选手选拔征程，选手需携带身份证原件或户口本
于 6月 27日至 28日到健康路 99号河南省体育场参加选拔。

2006 年 4 月份，海尔集团签约 NBA，正式成为 NBA 官
方市场合作伙伴，2006 年年底启动双方战略合作的核心项
目——NBA 海尔篮球学院。“NBA 海尔篮球学院”是美国

NBA 在中国唯一的 NBA 专业篮球学院，由美国 NBA 与海
尔集团联合建设及运营。NBA 海尔篮球学院日常经营不以
盈利为目的，而是以提升中国青少年篮球竞技水平为宗旨，
给更多爱好篮球的青少年提供施展才华、提升自我的平台，
旨在通过引入 NBA 人才培养、训练机制，通过学院组织的各
种活动激发城市的篮球激情、体育热情，让更多的青少年近
距离接触代表篮球顶级水平的 NBA，挑战自我、挑战梦想。

在郑州站选拔赛上，“NBA 海尔篮球学院”训练营将选
拔出成绩优秀的 108 名学员进入活动的第二环节。从 6 月

29 日开始，海选的第二环节将通过 3 VS 3 对抗赛的形式综
合评定选手的篮球水平，最终选拔出 60 名球员进入“NBA
海尔篮球学院”训练营集训阶段。 楚天堑

第三代河南网商浮出水面
在尝试过早期的企业自建网站、会员制营销等营销工

具之后，近来，一种新型的网络营销模式——行业网营销，
开始在我省部分城市初露端倪。从以自建企业网站、购买
搜索引擎竞价排名等为主要创富途径的第一代网商，到购
买各类在线商务网站会员资格的第二代网商，再到如今通
过与行业网平台运营商联手运营本行业网络平台的第三
代新型网商，河南的网商群体正在完成一次集体蜕变。

第三代网商崛起
豫兰木业的总经理张军主要从事装饰板材、家庭装饰

等建材产品的经营，随着业务的扩展，以前那种单靠商务人
员去跑单、拉客户的方式已远不能适应企业的发展需要，于
是张军想通过网络的力量来宣传企业、推广产品。苦于对
网络和电子商务的了解很有限，他一直不知如何选择。后
来，经朋友介绍，张军近距离考察了中国网库的行业网营销
模式。在对该模式的运营流程和市场前景成竹在胸之后，
他与中国网库合作，开办了开封 114 建材网。如今，豫兰木
业通过运营行业网，不仅拉动了产品销售，原材料采购成本
也降低了不少。这还只是行业网给豫兰木业带来的直接经
济效应。至于由此带来的品牌知名度的提升、营销区域的
拓展、营业范围的多元化，更是令人意想不到。

郑州 114 家具网是由河南花园口家具销售有限公司和
中国网库合作建设的。早在几年前，花园口家具的总经理
孙占中就希望利用互联网将产品卖到全国乃至国外，为此
他也曾建立了自己的企业网站，可是由于对网络营销不甚
了解，网站运营一直差强人意，网站所带来的订单更屈指可
数。去年 10 月，当中国网库的行业网巡回路演活动在郑州
启动后，孙占中眼前一亮，顿时被这一新型模式所吸引，随
即与中国网库合作建立了郑州 114 家具网。据他介绍，郑州

114 家具网自运营以来，不仅吸引了众多传统企业加盟，也
给花园口家具公司带来了更多的订单。

行业网集群的力量
如何利用互联网等信息技术改变商务模式、获取持续

竞争优势，成为传统企业不得不面对的一个课题。通过建
设行业网开展营销能够成为传统企业涉足电子商务的救命
稻草吗？情形是乐观的。事实上，像豫兰木业、花园口家具
这样，通过与中国网库合作建设按品类和地域细分的行业
网站获得成功营销的案例，在中国网库中已经有近 2000 个，
覆盖中国 127 个城市，在我省其他地区也不乏其例。

互联网专家吕本富则认为，建设运营行业网站将成为继
搜索引擎营销和会员制营销之后中小企业展开网络营销的
最佳模式。在他看来，由于行业网联盟模式汇聚了产业链上
下游众多的环节，并可为传统企业提供包括域名注册、建站、
信息推送、网络营销、在线互动、资质认证、交易匹配等在内
的一站式电子商务服务，而行业网联盟的合作伙伴亦可利用
方兴未艾的基于 IP 理论的第三方付费模式，获得营销推广、
产品销售、投资回报等合理利益，因此，行业网营销模式在未
来可望成为继会员制营销模式之后另一个主流模式。 赵 羲
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