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内容概要

本书是继《蒙牛内幕》系列图书之后，蒙牛乳业对自己近年来体育营销战略的总结，包括与竞争对手
激烈的奥运之争和营销之战，首次披露蒙牛赖以绝地反击的绝招——体育营销。
本书由《蒙牛内幕》的作者孙先红先生和蒙牛体育营销特别顾问朱小明先生联袂打造，再次揭幕蒙牛
！
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作者简介

孙先红，蒙牛乳业发起人之一，现任蒙牛集团副总裁，中国航天基金会及中央电视台策划顾问，中国
十大杰出营销经理人，中国十大策划专家，中国十大营销操盘手，中国先行品牌策略机构顾问。
他为蒙牛乳业提出了创第二品牌、建中国乳者的战略营销思想，并以蒙牛就是“草原核心”营
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章节摘录

第一篇　我与光明、伊利、蒙牛的关系一、刘翔——光明牛奶的奥运遗憾要谈我和蒙牛的合作关系，
就先要从我与光明的一段往事谈起。
光明牛奶曾经是我们太度公司商业合作伙伴。
2005年，光明牛奶希望邀时下人气最旺的田径运动员刘翔成为企业的代言人，我们作为光明牛奶的策
划顾问公司也积极地筹各此事。
 这是一个非常令人期待的合作。
我认为光明找刘翔作代言是再合适不过的选择；因为刘翔及其父母都是喝着光明牛奶长大的地地道道
的上海人，刘翔与光明牛奶本身有着一种无法割舍的地缘：此外光明牛奶是上海食品业的一面代表性
的大旗，而刘翔经过多年的赛场征战也已成为上海体育界乃至上海市积极向上、勇于拼搏的形象代表
。
这两个因素加起来，使得光明牛奶邀请刘翔作为企业代言人的举措有着得天独厚的契合点，我们也非
常笃定地相信这将会成为一个非常成功的营销事件，值得我们去努力！
拿破仑曾说：“我成功，因为我志在成功！
”的确，我们非常希望能够成功合作，而我们也在积极地努力，以便更好地达成理想的共赢。
通过各方面的分析，我们把签约刘翔的价位定在1400万，并积极地和田管中心联系，希望可以尽快取
得进展。
但是来自于光明牛奶自身的一些原因使得我们的谈判过程进展得极不顺利。
 首先，由于光咀牛奶是上海市的一个老企业，有老企业做事的风格及对价值的判断标准，未能正确地
估计市场的价格和定位。
光明牛奶从始至终都认为1400万的价格比较昂贵，希望能通过自身的努力、协调与谈判，可以达到自
己的预期，把价钱降到800万的位置。
谈到这个事情，我想要引用曾经听说过的一个寓言故事来把这个形式分析得更为清楚：某一天，山顶
上有四个小孩在做游戏，就在他们玩得最投入的时候，突然，山下的树林里“哗啦”一声，窜出来一
只大狗熊。
这只狗熊虽然步履蹒跚，但它“与时俱进”地向山顶走来，这四个小孩心里都清楚，这只狗熊到山顶
将开展什么样的“创新工程”。
其中一个小孩，反应特别快，拔腿就跑。
这是一个专门练短跑的小子，一口气跑出了几百米。
凡人遇到危机的时候，往往首先拿出自己的第一核心竞争力来摆脱危机。
这小子跑出很远，感觉身后没有动静，自觉暂时安全了，才回过头来向山顶望去，人通常只有在自觉
安全的时候才会关心其同类。
小孩发现他的三个小伙伴还在山硬，没动！
于是，他着急了，向山顶喊：“你们三个快跑！
狗熊上来是要吃人的。
”第二个小孩回答说：“你说的是废话，谁不知道狗熊要吃人，你只知道狗熊会吃人，狗熊还有一个
核心竞争力，它最善于长跑，你跑有什么用？
我的第一任务不是跑，而是穿好跑鞋，系好鞋带儿，我不用跑过狗熊，反正我也跑不过狗熊．我能跑
过你们就行了！
”第二个小孩转身看了看第三个小孩，问道：“你在这儿愣着做什么？
”第三个小孩说：“你们三个部跑走吧，你们快点跑，最好跑得无影无踪，千万不要干扰了狗熊的视
线，我要让狗熊离我近一点，保持安全距离即可，然后，我带着狗熊跑，跑过山下那条小河，我将带
着狗熊走进‘新时代’，把它带到我爹开的森林动物园，白白地给我爹融入一头‘固定资产’。
”第三个小孩问第四个小孩：“你为什么不走，你有什么打算，你想等死吗？
”第四个小孩说：“我们四个人来此地的目的是痛快地玩一场，轻易不要改变初衷。
整理、判断、创新三大步，没有整理就别判断，没有判断就别创新。
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你怎么知道狗熊是奔我们来的？
也许狗熊的威胁根本就不存在！
”大家定睛向山下望去，发现山坡上有一头猪，原来狗熊是奔猪去的，大家于是可以接着玩⋯⋯这是
现代策划理论中的一个经典故事，它引出的道理很深很深。
人在决策时也有四种“思型”：保守型、竞争型、投机型、理想型。
保守型，如第一个小孩，先从自我所能入手来考虑，自己擅长跑，也不管跑是否有用，起来就跑。
竞争型，如第二个小孩，先从对手的弱点来考虑，发现竞争不过狗熊后，便把伙伴列为对手，找到比
较优势，做好竞争准各。
投机型，如第三个小孩，先从市场所需入手来考虑，在危机中发现机会。
理想型，如第四个小孩，先从目标锁定入手来考虑，轻易不放弃既定目标。
保守型的人决策时先想到自我，竞争型的人决策时先想到竞争对象，投机型的人决策时先想到环境，
理想型的人决策时先想到目的。
现在我在这里并不是分析哪种思维更加好，其实每种思维在做出抉择时都有各自的优点，可是在光明
牛奶与刘翔合作这件事情上，显然保守型就不占有实现合作的优势。
保守型虽然务实，但有时过于坚持，不够灵活，经常以“自己之心”度“市场之意”，不会站在更高
的立场想问题。
光明的这种保守型思维使他一直过于关注价钱这一问题，而不愿意变通地为企业的公关、营销、形象
等多方面即将获得的收益着想，可以说光明牛奶在对价格的过度关注及漫长的决策过程中而忘记了自
己与刘翔签约的初衷，这也就为伊利日后能够捷足先登埋下了隐患。
其次，光明牛奶对合作伙伴非常的挑剔而缺乏信任，对于我们这样的规模相对较小的策划公司更是充
满了怀疑的眼光，这给我们双方的合作带来了很大的障碍。
我承认光明牛奶的领导肯于为了工作付出巨大辛苦劳动，但是他们的这种怀疑合作伙伴的工作作风使
得他们的工作效果难以完全凸现出来。
光明牛奶聘请我们为他们做策划，可实际上并不充分信任我们，这是典型的曹操型做事风格。
曹操生性多疑，唯我独尊，可以允许人提建议，但决定权始终掌握在自己的手中，永远不会真正地对
人放心。
这种多疑的做事风格往往会极大伤害共事者的参与热情，降低了工作效率。
而曹操型的合作态度还不是光明牛奶与刘翔合作中最大的阻碍，妨碍合作顺利进行的关键因素则是他
们在谈判过程中的决策心态，那简直可以称为是典型的“袁绍式”风格。
袁绍本人优柔寡断，手下谋士众多却从来不知昕谁的好，唯一一个有才能且对他忠心的谋士田丰却遭
他忌恨。
光明牛奶选择合作伙伴也是非常挑剔的。
他甚至拥有自己的合作伙伴俱乐部，能够进入这个俱乐部是非常艰难的过程。
但是一旦进入这个俱乐部，光明牛奶就会与之合作，哪怕双方配合不默契也不会轻易改变初衷。
相反对于我们这种“非御用合作伙伴”始终充满了质疑。
光明牛奶的这种袁绍式的谈判风格就使得我们与他们沟通的过程异常缓慢，在他们与田管中心的接洽
中也体现出了这种迟疑不决的态度，这在很大程度上影响了对方与我们合作的兴趣。
其实最聪明的合作伙伴是刘备型的。
刘各把孔明捧到最高的地位，不仅要求所有下属都听从孔明的安排，自己也对孔明言听计从，这是对
合作伙伴的绝对信任。
刘备觉得既然辛辛苦苦把孔明请出来，就当充分利用，所以大事小情都会尊重孔明的意见，而这样的
信任则翻过来更加激励了孔明鞠躬尽瘁的服务态度。
而这种“刘各”恰恰是蒙牛的做事风格。
虽然，谈判的过程充满了荆棘，但是太度体育本着对客户负责的态度，还是一直在非常积极地运作这
件事，希望可以获得合作的成功，以期达到三方的共赢。
2005年10月1日国庆节，我们终于与刘翔所在的田管中心接洽上，向他们表达了我们希望合作的意向和
一些项目的细节。
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但是2005年6月，光明牛奶出现了“回收奶”事件，这个公关危机所产生的影响，让田管中心对光明牛
奶心存芥蒂。
之后，我们积极地调查事情的细节，诚恳地向田管中心澄清了这件事，并说服田管中心对这件事多做
一些了解。
通过这一系列的努力，田管中心终于消除了对光明牛奶的误会，认可了光明牛奶，表示可以考虑合作
事宜。
在我们谈判的这个月，刘翔和田管中心的相关工作人员正在准备在澳门参加东亚运动会，我们积极地
与前方取得联系，力图尽快取得突破性的进展。
在我们的努力争取下，10月8日田管中心和光明牛奶双方达成共识，并决定在1O月10日下午三点正式
签约。
能够取得这样的进展对于我们来说是非常欣慰的，我们长久以来的努力终于得到了应有回馈。
太度公司所有参与这件事的员工都在期待着合同签订的那一刻到来，虽然我们只是帮他人做嫁衣，可
是能够看到自已服务的客户达成愿望．对我们来说也是一件非常高兴的事情。
光明牛奶虽然仍旧没有放弃降价的奢望，可是得知可以与刘翔签约的消息之后也感到喜出望外，翘首
以待正式签约的日子到来。
虽说从10月8日到10月10日只有两天的时间，可是对于我们这些为此付出艰辛和汗水的人而言却好似过
去了两年。
时光终于来到了10月10号。
这一天上午，我早早来到了办公室，为下午即将举行的签约仪式做好最后的细致安排。
正当一切都井然有序进行的时候，突然电话响了，我看到是田管中心的电话，心里不由一惊：“这个
时候打电话，难道有什么变故？
”迟疑片刻，我接通了电话，电话那头是田管中心的王大卫，他十分委婉而清晰地向我们表达了如下
意思：伊利希望签约刘翔，他们通过奥组委的关系已经和田管中心进行了接洽，田管中心认为伊利的
条件比光明牛奶更加合适，并且很实惠，所以选择改变主意不再与光明牛奶合作，而与伊利结为合作
伙伴。
这个消息好似一个惊天霹雳打在我的心里，实在是太意外了。
我甚至连刘翔要说的广告语都想好了，我要让刘翔告诉全国观众：“我和我的父母都是喝着光明牛奶
长大的！
”可就在刘翔即将面对电视镜头脱口讲出来这一句的时刻，却被伊利拦截下来，我此刻心中的痛惜怎
么能用语言形容的出来！
我赶忙将这个令人始料不及的结果告诉了光明牛奶方面。
而当时，他们已经准备出发来北京了，在接到了这样的消息后，惊愕程度可想而知。
与刘翔合作本是光明走出“回收奶”阴影的重要一步，可以说这个合作的成功将会很大程度地帮助光
明牛奶扭转社会对他的误解，从而重新树立积极健康的企业形象。
然而，这样的大好机会，这样眼看就要签约的合作，就在马上成为现实之前，被竞争对手据为己有。
面对这种尴尬的境地，我感到怒火中烧，为竞争对手抢走我们的成果而愤怒，也为光明优柔寡断最终
失去合作而无奈。
然而事已至此，我又能如何呢？
世人都说诸葛亮其实是被刘禅累死的，以前我总不信，可是今天目睹了光明牛奶合作失败的遗憾，我
终于感受到了那种束手束脚的无奈。
古语道：“良禽择木而栖。
”面对这一种怀才不遇的境地，我的内心也掀起了渴望另辟蹊径的波澜，我一定要找到合适发展的伙
伴。
我一定要赢，而且要赢得漂亮，哪怕别人有了奥运，我也会用自己的智慧最终夺取属于胜利的光环！
同时，我通过了解得知最后伊利与刘翔的成交价格是1700万。
那么有这样的结果其实也就不令人感到意外了：伊利是奥运会的赞助商，出价又高，而光明就在昨天
还在努力把价钱降到800万或1000万，这样的差距换作谁，谁也会放弃光明！
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只是对于这样的结果我们还是免不了遗憾，没想到．我们努力了这么久的合作项目竟然在马上就要看
到成功的时刻成了泡影，实在是令人扼腕惋惜。
　 这样的结果给我们和光明牛奶带来了相当大的震动，但是我们经过仔细的思考和预测，发觉伊利此
举也未必是特别明智的举动，其资金成本和机会成本之高都是不能小觑的。
古代有这么个故事：有个富人很喜欢收集古董，其中有一件稀有的玉盂，工艺精湛，具有很高的价值
，深受富人的喜爱。
他对这件古董爱不释手，总想往上面再添些点缀以使这件宝物看上去更加光彩夺目。
一天晚上，他终于按捺不住，试图将一些玉片和珍珠粘在古董的底台上，没想到古董一歪，竞摔在地
上碎了。
这件事使富人非常难过，他深深后悔自己的鲁莽带来的不可挽回的损失。
他认识到只考虑眼前而忽视后果，将给自己带来灾难。
他向世人发出警告，不要为了装饰一个底座而毁掉自己更宝贵的财产。
　 对于伊利来说，首先，1700万对于一个企业签约代言人来说实在是一个太过昂贵的价格，此举不免
有财大气粗而缺乏谋略之嫌；其次，一个企业希望通过奥运明星表现自己的奥运营销是一个比较常规
的策略，本就是毫无新意可言。
伊利与刘翔在此之前本就无任何交点，而与宣传奥运联系更是牵强附会。
在现在这个全民奥运的时代，企业必须要靠一些新颖的奥运策略才可以在奥运市场中脱颖而出，取得
最后的成功！
而伊利虽然最终得到了刘翔，可是也为此损失巨额财富和难以预测的机会成本。
况且，刘翔天生与伊利并不般配，加上伊利并没有完全找到有效的运用方法，使刘翔的商业价值没有
得到凸显，白白浪费了这样绝妙的明星资源，而自己也因此损失了大笔资金，这无论如何都不能说是
一桩聪明的买卖、共赢的交易！
但是不得不承认伊利无论从财力、公关能力或是企业的生产力等各方面都已经稳坐在乳品行业第一把
交椅上，而光明与伊利而言，这明显是一个能力不对称的格局。
然而，面对这种格局，我们并非束手无策。
我们完全可以利用强大对手在发展壮大、建立成功模式的过程中形成的能力上的内在弱点，做对手做
不了或做不好的事情。
索尼公司在成立之初，就确定以能力不对称为基础确定企业的发展方向。
这在索尼公司早期的《成立意向书》就有明确反映：“如果我们和大公司做同样的事情，是无法与其
匹敌的。
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编辑推荐

《蒙牛体育营销内幕》失去了奥运，蒙牛却全面超越对手！
2007年8月份，《中国经营报》刊登了益普索，市场调研机构于8月份做的一项中国公众对企业奥运营
销认知度的调研。
调查显示：蒙牛成为误认率最高的非奥运赞助商，误认率高达57％。
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