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前言

　　改革开放30年了，企业的广告意识，品牌意识，已有很大提高，“好酒也怕巷子深”的道理已深
人人心。
产品要卖出去，就要打广告，企业要永续发展，就要树品牌。
于是，铺天盖地的广告充斥媒体，令人眼花缭乱，真假难辨。
刚开始广告还有效果，但后来效果就越来越差了，许多广告费都打了水漂。
特别是在当前金融危机背景下，大多数企业普遍缺资金，如何把钱花在刀刃上，用20％的广告费用，
产生80％的效果，这正是企业需要思考的问题。
　　有人说：“打广告是找死，不打广告是等死。
”为什么会造成这种现象呢？
一是广告环境变了，过去媒体有限，电视台只有几个频道，报纸只有几个版面，观众没选择，不看也
得看，当时打广告观众感到新鲜，也有一定效果。
随着形势发展，科技进步，电视有上百个频道，一份报纸几十个版面，网络飞速发展，观众选择空间
太大了。
我可以看你的，也可以不看你的，谁符合我的口味我就看谁的。
二是现在广告泛滥成灾，观众感到烦，不愿看，甚至怀疑、排斥、逆反。
最显著的是电视节目、电视剧中间的广告，广告来了，观众就调台，上卫生间，根本不看广告，这样
广告费就打了水漂。
三是广告费急剧攀升，越来越高，企业难于承受。
比如中央电视台黄金段位招标，年年攀升，现在己过百亿，都是有实力的大企业在投标，争得你死我
活，打得头破血流，无实力的中小企业根本无法挨边，即使去了也是找死。
　　在这种情况下，许多企业纷纷另辟蹊径，寻找新的突破口，于是就出现了赞助营销的火爆场面。
　　为什么企业要选择赞助活动？
为什么现在活动一浪高过一浪？
为什么奥运会赞助门槛这么高，企业还争着抢着买单？
难道他们都是傻瓜，真正的慈善家吗？
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内容概要

本书不是用硬梆梆的枯燥无味的讲述方式，而是通过中国赞助营销的代表人物张春健老师的实战经验
、前沿理念、独到见解，深入浅出地告诉读者赞助营销的理论、实战操作的技巧、人生拼搏的智慧，
波澜壮阔地展示出赞助营销如火如荼的壮丽画卷；从而引导各界人士及广大读者通过赞助的形式巧妙
实现（在全球金融危背景下的）企业低成本营销，以达到四两拨千斤的目的。
    全书分为引论，上、下两篇。
引论为低成本营销综述，上篇为低成本营销——赞助营销的方法与技巧，下篇为低成本营销_瓒助活
动的配套策略。
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作者简介

张春健，中国赞助营销权威，2006年中国创新品牌十大策划人，中国广告俱乐部副主席，中国培训协
会副会长，中国创赢财富论坛副主席，天下赞助网www.txzzw.com创始人，天下共赢机构董事长，北京
人文大学、东欧商学院、东方管理学院等多所院校客座教授。

    张春健曾在政府、企业任职。
1992年，辞职下海，办过公司，做过媒体，经营过实业，曾任著名集团广告策划总监和奥运冠军公司
总裁，操作过众多有影响的大型活动，积累了丰富的甲、乙双方实战经验    主要著作：《广告赞助实
战手册》、《赞助运作指南》、《赞助天机》、《团队实战教练》、《创业空手道》。
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妙计    不整合企业元素就没戏    新闻大战靠“阴谋”    敲开“无冕之王”神秘大门　第五章　高手过
招    “超女”凭什么“火”起来    “黄土地”为了西部孩子的微笑    格威特的五个特别可贵之处     好
为人先，金六福曲尽风头    打工仔玩成世界名牌    一个央视“春晚”节目背后的故事    一个“雕虫小
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精彩纷呈    到什么山上唱什么歌    大卖场，商战必争之地    “鬼子”进村了    谁占领农村，谁就是老大
　第十章　管理圣经    如何管教好“老婆”    钢铁是这样练成的    枯木逢春，重启市场术后记参考文
献
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章节摘录

　　第一章　企业须知　　【本童导读】　　赞助不是学雷锋，不是单纯的公益慈善，也不是硬广告
，而是利用对方的平台和资源，宣传推广企业的品牌，提高荣誉度，是一种以小搏大、火力强大的新
式武器。
在金融危机的背景下，在企业普遍缺钱的情况下，如何把钱用在刀刃上，发挥最大的效益，你应该了
解一下赞助营销的套路，尽快使用这种方法。
　　说实在的，你会不会利用这个平台，如何运用这个平台，会不会嫁接资源，如何嫁接资源，会不
会借这个“由头”来制造事件，如何放大赞助效应等，这里面有很深的水，很高的技巧。
会对接的发挥得淋漓尽致，不会对接的捧着金饭碗讨饭吃。
这里涉及广告学、营销学、公关学、心理学等各个领域，确实奥妙无穷。
　　赞助是资源巧妙对接　　一提起赞助，很多人马上就会想到捐赠、公益和慈善。
好像这是一种“善举”，一种无偿捐赠。
其实，这是对赞助概念的误解。
那赞助到底是什么呢？
　　到目前为止，世界各国对赞助还没有一个完整、准确、权威的定义，毕竟这是新生事物，毕竟还
在发展中。
　　根据我国国情，我对赞助的定义如下：　　赞助是企业以某个活动项目的有形无形资产为支点，
获得冠名、主办、承办、协办、指定产品等权益的一种投资交换行为。
赞助包括以下核心内涵。
　　1.赞助是双方资源或利益的交换和对接 一次成功的赞助必须互惠互利、互有所得，双方共赢。
主办方缺少资金，但有资源、有平台，这就是筹码，就是价值；现在是市场经济，就可以作为商品进
行出卖，换取资金、技术、人力、实物支持；企业有提升品牌和营销的需求，通过这个平台、这个支
点巧妙对接和运作，将会达到很好的宣传效果。
　　会不会利用这个平台，如何运用这个支点？
作为主办方会不会挖掘卖点、亮点，提升价值，自我包装；企业有没有眼光和魄力，会不会嫁接，如
何嫁接等，对双方来说，这里面有很深的水，很高的技巧。
会对接的发挥得淋漓尽致，不会对接的捧着金饭碗讨饭吃。
不同的人来运作效果是绝对不同的。
因为这是一个专业，一门艺术，涉及广告学、营销学、公关学、心理学等各个领域，里面奥妙无穷。
　　2.赞助项目是一个非物质文化商品，赞助是一种投资行为　　既然是商品就可以卖钱，既然是投
资就要有回报，双方就可以等价交换，运作得好就会产生奇妙的火花。
企业与活动联姻，将产生无限奇迹。
所以“支持”和“回报”之间的等价交换是核心。
以支持换回报，以回报换支持，这是两者的本质特征，也是一切赞助活动的出发点和归宿。
这也表明赞助既有使用价值，又有交换价值。
　　3.赞助需要各方密切配合，才能共赢　　一项赞助活动，主办方、赞助方、媒体方和中介方是一
个连体儿，谁也离不开谁。
如一方配合不好就会出问题，活动效果就会大打折扣。
只有四方紧密配合，齐心协力，赞助效果才会显著。
在这四方中互惠互利，合作共赢是基础，是前提，没有这个基础和前提，这种赞助平台就土崩瓦解，
战略联盟就会顷刻解体，赞助也就难于形成，即使形成，也很难持久。
　　现在有个误区，无论是主办方还是赞助方，都把赞助作为_种慈善捐助，项目方没有看到自身价
值，观念上有点“请企业帮忙”的意思，而赞助方也有点“给予支持”的意思，双方都没有搞清楚这
个概念，都没有把这件事作为商品和投资来操作，这是一种观念上的极大误区。
所以在运作过程中，出现了种种不正常现象。
主办方没有站在赞助方的立场上、角度上为他们的利益考虑，想法浮在表面上，更没深挖细找，创造
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条件，让赞助方得到超值回报，反正你是来支持我的，给多给少表表心意，这样赞助方自然不会太感
兴趣；而赞助方也存在类似想法，反正是支持，对操作的事也没太动脑筋往深处去想，对方怎么说就
怎么做，给个面子，平衡一下关系，更没有把它作为投资行为，作为一种营销手段来操作。
所以很多钱就打了水漂。
　　实际上赞助是从捐赠（慈善）延伸而来的，随着时间的推移，赞助的含义已完全改变，逐渐从慈
善分离出来。
为什么现在有慈善、捐赠、公益等说法，这充分说明它们之间是有区别的。
慈善侧重于扶贫济困，捐赠侧重于抗灾救灾，公益侧重于公共事业。
说法上虽然不是很准确，但说明它们之间是有区别的。
　　慈善、捐赠、公益都是社会经济发展的产物，当然最终还是要回归到它的本来面目。
公益就是公益，捐赠就是捐赠，慈善就是慈善，而且是自觉自愿的，没有任何回报的。
　　迷踪拳快速出击十招　　赞助是当前企业宣传和产品推广中的一种“迷踪拳”，很多人并不知道
它的威力。
大凡善出此招的企业，往往出奇制胜，默默享受着许多好处。
其实赞助营销的招数有很多，企业选择什么样的形式很有讲究，不同的阶段，不同的销售目标，不同
的目的，选择的形式是不一样的，形式不一样，内容、作用和效果也就不一样。
这些都要根据企业的实际情况，结合战略目标，有目的地选择。
那么，赞助有哪些招数，作用如何呢？
简要介绍如下。
　　1.公益赞助营销　　它是指对社会的公共设施、公共活动进行赞助，直接地造福于社会、造福于
人民，并可赢得公众与舆论的赞赏。
如出资修建马路、公园、候车棚、路标等，既可以为政府减轻建设压力，赢得政府、市民的信赖和口
碑，又能树立企业的良好形象，为企业的发展创造良好的条件。
为各种需要社会照料与温暖的人（如革命荣军荣属、伤残病人、孤寡老人）和社会福利机关（如敬老
院、孤儿院）提供物质经费帮助、开展服务活动，这是企业向社会表明履行社会责任和义务的重要手
段，也是企业建立融洽和谐的社区环境和政府关系的重要途径。
　　例如惠普连续5次赞助珠峰行动投身公益事业，彰显社会责任。
　　2008年4月22日是第39个“世界地球日”，当天，“2008地球第三极珠峰大行动”在北京启动。
活动以促进珠穆朗玛峰地区的可持续发展为主题，通过在环保、教育、科技和艺术四个领域的一系列
活动，呼吁人们对珠峰地区生态环境保护和未来发展的关注。
　　作为连续四年的品牌合作伙伴，惠普电脑不仅为活动赞助IT设备，同时资助西藏海拔最高的小学
，为他们捐资建立远程教育中心及爱心食堂。
另外，惠普电脑还组织了“环保艺术空间展”，全面展示惠普电脑“绿色科技”的成就。
这已经是惠普电脑连续第五年全程赞助“珠峰大行动”。
　　中国惠普信息产品集团市场部及中小企业业务总监萧振义在启动仪式上说：“作为全球第一大IT
厂商，惠普电脑一直非常注重在环保方面的研究，从产品的研发、设计到生产、运输等各环节，都尽
可能利用环保材料，倡导环保理念，制造绿色产品。
珠峰大行动正是这种精神和承诺在中国的最好体现。
惠普电脑积极响应政府号召，愿为中国的环保和教育尽自己的绵薄之力。
”　　这种公益行动和总监的表白，在公众面前迅速树立起惠普环保绿色的形象，因为“珠峰大行动
”是世界关注的事件，所以宣传价值非常高，上镜率、曝光率也很高。
惠普选择这个活动非常好，完全符合企业的理念和目标，不可谓不聪明。
　　据介绍，“珠峰大行动”是全球第一个针对珠穆朗玛峰地区设立的，集环境保护、教育、登山等
为一体的长期综合性公益项目。
开展四年来，已经完成了对地球海拔最高的学校——曲宗巴松小学和定日中学的校舍建设和教育捐赠
，为地球海拔最高的自然村落——“堆”村和中国海拔最高的边防哨所——查果拉哨所实施亮电工程
以及建立地球海拔最高的环境教育工作站等工作。
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这一系列活动的卖点，就成为媒体曝光的新闻由头。
惠普搭车借势很好地宣传了一把自己。
　　2.慈善赞助营错　　它是指对社会慈善福利组织或慈善福利活动的赞助。
既可以向社会表明本单位勇于承担自己的社会义务、社会责任，又有助于获得政府与社会的好感。
　　例如汶川地震时，王老吉出手一个亿震撼了世界。
　　2008年5月12日14时28分，在四川省汶川县发生8级大地震。
本次地震震级高、涉及范围广、危害大，造成了惨重的人员伤亡，举国震惊！
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　我是春健老师的粉丝，一直关注他的成长。
《企业低成本营销术》这本书实在太神奇了！
它是金融危机背景下的及时雨，为千千万万的企业以小搏大，创赢财富。
我为它叫好，并祝春健老师的赞助营销硕果累累。
　　　　　　——中国创赢财富论坛主席、九鼎智业董事长　齐大清　　　　“价值观比价值更重要
”说的是我们如何看待口袋里的钱比我们口袋里有多少钱更重要。
经济越萧条，人们用钱的态度也越谨慎。
如今，大到国家，中到省、市，小到家庭，普遍都感到手头吃紧。
正如好钢要用在刀刃上，“现实情况下，什么时候应该用钱，什么时候不应该用钱”是一个意义重大
的问题。
春健老师《企业低成本营销术》从赞助营销的角度正好回答了这个问题。
　　　　　　——中国品牌第一人、中央电视台品牌顾问　李光斗　　　　作为赞助界的领军人物，
春健老师多年来专注于如何把项目资源与企业资源、媒体资源有效对接；如何制造事件营销，兴风作
浪；如何放大赞助效应，实现低成本营销。
他把这些崭新的理念演绎得出神入化，令人耳目一新。
要知其无穷奥妙，请看实战经典《企业低成本营销术》。
　　　　——发现东方（中国）国际传媒集团总裁、著名电视专家　张林　　　　面对金融危机，中
小企业如何过冬？
广告预算骤减，怎样保障宣传效果？
赞助营销第一人张春健在本书中全程解码，可谓雪中送炭，犹如冬天里的一缕春风。
我相信，这股清新的春风必将吹遍神州大地。
　　　　——中国清新文化创始人、中国人文财富论坛执委会副主任　张凡凡
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