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内容概要

如果你厌烦了学院里枯燥的营销教材，就试着读读这本书吧。
    姚明是如何“营销”自己的？
本书是对姚明成功的另一种解读。
    姚明已不再单纯是个优秀的篮球明星，他已成为商业价值的代名词，世界各国的厂商都在争先恐后
地为自己的产品求得一个“姚氏”标签。
　　大家认识姚明，恐怕大多数出于对篮球的热爱。
而实际上，姚明本身就是一本活生生的营销教材。
　　作为目前最受欢迎的体育明星之一，微笑着、幽默着的姚明正以其高超的球技、自信、活力、锐
意进取的拼搏精神和个人魅力影响着中国、更影响着世界。
　　而在姚明的背后、则是一场硝烟弥漫的“营销姚明”战役。
姚明展现在世人面前的形象。
不仅是一个不断进取，刻苦用功的中国小伙子，同时也是一个聪颖、自我管理能力很强的世界级运动
员。
从姚明3年的职业生涯中，我们看到了其高超的品牌管理策略。
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作者简介

　　张远昌，《物流世界》杂志社主编，亚太（香港）物流发展战略研究中心研究员，美国注册物流
师CTL特约讲师。

　　主编有《仓储管理与库存控制》等物流经理人实务丛书6册，著有《搜主义：Google持续成长的秘
密》、《裂变：中国企业突围和走向卓越之路》等经管类畅销书。
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章节摘录

书摘1.1姚明与商业普世主义    2005年9月，美国的《Foreign Policy》(《对外政策》)杂志刊登了题为
“The Center of the World”的封面文章，这句英文既可以翻译成“世界的中心”，也可以翻译成“世
界的中锋”。
    文中评述了美国篮球联盟NBA引进中国球星姚明的策略，并向客商推介如何通过姚明来开拓未来世
界经济中心之一的中国市场。
    NBA引进姚明，显然是个精心策划的营销行为。
“飞人”乔丹退役后，NBA的全球市场大有萎缩的趋势，NBA也开始陷入低谷。
    而在同时，经济全球化的趋势却越来越明显，NBA必须与其他美国跨国公司一样，利用全球的资源
占领全球的世界。
通过引进姚明来开拓潜力巨大的中国市场，属于NBA全球化策略的一种营销战术。
    在中国，也许不是每个人都喜欢乔丹，但却都喜欢姚明。
来自未来世界经济中心的世界级中锋姚明，其性格与形象非常符合中国特色，比如高大强壮却谦和厚
道，不强出头却更注重集体等。
显然，姚明将会为NBA赢得数亿的亚洲观众。
    在微观上，我们可以把NBA引进姚明看成是一种商业操作的营销手段。
但实际上，这也是一场商业普世主义的胜利。
    在超级大国的光环下，美国的本质却是一个强大的商业体。
在许多方面，美国的商业行为往往能够将国家利益、企业利益以及个人利益整合在一起，并实行统一
的商业策略。
美国无疑是人类迄今为止最为成功的一个商业体，而在这个伟大的商业体中，许多商业元素却并非直
接来自商业，而是来自体育等其他更广袤的领域。
    越来越多的人参与商业活动，越来越多的人更加离不开商业。
正是因为遵从了一些广泛存在的普遍法则，全球商业获得了前所未有的强大生命力。
建立在自由平等与等价交换基础上的现代商业，正在使越来越大范围内的社会群体获利。
普世的商业，正在给世界各地带来巨大的变化。
    而体育，则是这种商业普世主义的有效载体。
特别在中国等新兴发展中国家，经济快速发展的同时，逐步富裕起来的人们也有更多的时间参加各种
体育健身活动，也有更多的时间去关注各种体育运动。
    看到一个光脚的人群，一些做鞋子的商人看到的是一个毫无希望的市场，而有远见的鞋商则看到了
一个潜力巨大的市场。
在台式电脑还属于极少数人的奢侈用品时，比尔·盖茨却雄心勃勃地要令每一个人的台面上都有一台
电脑。
事实证明，因为预测到台式电脑的普世，比尔·盖茨成为了我们这个星球上最富有的人。
    商业普世的另一个表现，则是跨国公司开拓全球市场的努力。
在此过程中，国际通行的主流商业文化也开始大面积流行。
比如可口可乐与麦当劳，不仅是食物，同时也是一种美国的主流文化。
    而篮球与商业，同样具有竞争性的特质，在开拓中国及其他市场时，聪明的美国人很好地将他们结
合在了一起。
P3-4
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媒体关注与评论

书评论全球偶像，没有谁比得了乔丹，但是姚明不同⋯⋯他是中国决心在世界舞台竞争的象征。
他能够同时影响老一辈的中国人以及新一代的东方少年。
    ——NBA总裁大卫·斯特恩    历史上没有、以后也很难有一个体育偶像有姚明那，样大的影响力。
    ——《商业周刊》    一名球员要想在NBA取得成功，不但要有天分，还要有一套对他进行支持、辅
助他发展的“系统”。
经纪人的职责，就是为球员提供这样的帮助。
我和我的公司就是为姚明提供这样的服务，帮助他设计职业生涯，帮助他树立良好形象，帮助他和队
友、球队建立默契关系，甚至帮助他投资理财。
    ——“姚之队”成员比尔·达菲
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编辑推荐

　　谨以此书献给所有喜爱姚明以及从事营销工作的朋友！
　　论全球偶像，没有谁比得了乔丹，但是姚明不同⋯⋯他是中国决心在世界舞台竞争的象征。
他能够同时影响老一辈的中国人以及新一代的东方少年。
　　——NBA总裁大卫·斯特恩　　历史上没有、以后也很难有一个体育偶像有姚明那样大的影响力
。
　　——《商业周刊》　　一名球员要想在NBA取得成功，不但要有天分，还要有一套对他进行支持
、辅助他发展的“系统”。
经纪人的职责，就是为球员提供这样的帮助。
我和我的公司就是为姚明提供这样的服务，帮助他设计职业生涯，帮助他树立良好形象，帮助他和队
友、球队建立默契关系，甚至帮助他投资理财。
　　——“姚之队”成员比尔·达菲
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