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内容概要

　　《营销圣经：奥运一线的整合赞助营销》的作者来自奥运营销的第一线，他以简洁的文笔深入浅
出地介绍了整合赞助营销的要素，包括策略制定方法、操作手法等，也不乏成功的案例分析，特别是
剖析了可口可乐、VISA等奥运会赞助商的成功奥秘。
　　经过奥运会的洗礼，我相信中国企业界将更加重视赞助营销对企业发展的重要作用，中国企业发
挥好这些营销手段，必将更快、更高、更强地跨入全球企业界。
为弘扬中国文化，中国精神做出巨大贡献！
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作者简介

陈声柏，资深营销经理人，先后就职于麦肯光明和奥美广告公司、玛氏公司，负责伟嘉猫粮、德芙巧
克力、麦提莎巧克力等知名品牌在大陆和香港的市场营销工作，在任内取得骄人业绩。
2006年就职于可口可乐公司奥运部，专职从事奥运市场营销工作，负责可口可乐公司与北京奥组委的
市场权益谈判和审批工作，参与制定了可口可乐奥运营销策略和执行工作，并组织实施在北京的多个
大型消费者体验营销活动和特许营销活动，取得了良好效果。
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书籍目录

序前言第一章 从奥运会赞助看大型活动赞助的要素在开始赞助行动前，应该好好了解赞助活动的环境
和特点。
第一，看看赞助商的分类，第二，了解企业谈判前应该重视哪些重要的赞助权益，第三，看看企业在
开始整合赞助营销前应该做好哪些准备并掌握哪些资源和能力。
1．赞助权益的得来2．赞助商的主要类别和权益3．权益伴随着义务4．进行大型赞助活动前的战略性
决策问题和准备5．赞助谈判中如何争取企业最大的权益第二章 奥运项目的组织与管理从奥运会看整
合赞助营销的两条腿——赞助计划与组织机构。
从成功企业的奥运项目管理了解整合赞助营销的组织管理要素。
6．关于奥组委和国际奥委会的背景情况7．成功管理整合赞助营销的核心之一8．成功管理整合赞助营
销的核心之二9．成功管理整合赞助营销的核心之三10．成功管理整合赞助营销的核心之四第三章 奥
运营销的金牌——赞助商们的精彩的奥运赞助商们的奥运会同样精彩!看以可口可乐、VISA等赞助商
们的整合赞助营销的核心项目和奥运会中发生的故事。
11．历史上整合赞助营销中的几个精彩案例12．把好方向盘15．从丰富多彩的奥运营销手段看整合赞
助营销手段14．品牌靠什么展示自己？
15．奥运会是运动员们的乐园16．令人眼花缭乱的奥运主题广告活动17．借助奥运会整合并强化整个
营销渠道18．奥运中渠道的生动化19．从火炬接力看全国性路演活动20．体验活动之一21．体验活动
之二22．体验活动之三25．公关营销活动的蛊宴24．炫目的网络营销活动25．接待工作在整合赞助营
销中的作用26．几个重要地点的营销活动27．体育转播栏目赞助28．特许产品的开发第四章 整合赞助
营销的外部环境及管理整合赞助营销中，企业的营销活动脱离不开与外部环境的相互影响。
处理好外部各方关系，合纵连横都是企业不得不考虑的重要问题。
29．从合作伙伴俱乐部谈赞助商间的合作⋯⋯第五章 奥运会TOP赞助商领导的奥运会营销感言第六章
300亿元的启示——如何做好整合赞助营销后记
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章节摘录

版权页：插图：一、接待工作在整合赞助营销中的意义奥运会接待工作之所以受到赞助商的重视，是
因为接待工作的意义在于让企业有机会与客户建立更牢固更持久的合作关系，这对企业来讲是在竞争
中立于不败之地的第一重要的工作。
在接待工作中强化业务关系是实现战略性目标，很多企业还有战术性的目标，就是向客户介绍企业新
的政策或新的产品。
企业与客户的长久牢固的合作不能建立在短暂的利益基础上，短期的利润可以形成合作，但无法维系
长久的关系，尤其是在共度危机时，只有信念、价值观的认同才能让关系牢固。
所以，企业的接待工作要围绕在价值观的交流上。
比如前面说过可口可乐在奥林匹克公园的畅爽体验中心，就是以传递企业核心价值观为主要诉求的。
企业的重要客人来到体验中心，才能切身体会到公司代表着什么，为什么而努力，企业和客户要携手
并肩做哪些工作等等。
二、接待工作的对象奥运赞助商的接待对象大多是企业的商业客户，或企业的重要股东，内部重要领
导或优秀员工，大众消费品企业还会接待在促销活动中获奖的幸运的消费者，同时还有媒体记者，政
府代表。
自然要根据不同目标设立不同的接待目标和接待工作内容。
接待工作的对象要由专门部门负责协调，重要的是了解好这些对象的心理需求和行为模式。
一个六十多岁的美国企业家和一位二十出头的香港少女喜欢的比赛、明星、希望赛后参加的活动都不
一样，了解好他们的需求才能设计好接待工作。
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媒体关注与评论

毫无疑问，北京奥运会的成功将永远改变中国以及世界范围内的体育营销和赞助营销进程。
我期望看到体育及赞助营销的加速发展，期望看到人们对之充满热情，从而进一步推进全球体育事业
的发展，促进全人类的团结。
　　——前国际奥委会主席 萨马兰奇企业品牌建设是一个长期的过程，需要系统设计和坚持。
怎么花钱赞助奥运，和如何从市场挣钱一样，都是值得研究的。
中国企业还需要一个学习的过程。
　　——联想集团董事局主席 柳传志赞助商对体育事业的发展起到了重要作用，愿中国的企业从书中
丰富的赞助和体育营销经验中获得借鉴，对民族企业及中国的体育事业的发展起到更大的推动作用。
　　——国家体育场总经理 李仕洲奥运会对于中国来说，是一次变革性的营销事件，预示着广播广告
产业、营销与促销产业时代的来临。
在这一时代，不久将出现世界上最重要的广告市场。
我们从奥运会学到的经验教训将成为中国营销产业未来发展的基石。
　　——前国际奥委会市场营销／广播总监 麦克尔·佩恩
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编辑推荐

《营销胜经:奥运一线的整合赞助营销》萨马兰奇柳传志倾力推荐，可口可乐价值300亿元的宝贵经验
，市场营销领域内的顶级赛事。
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