
第 11 章　 促销策略

【导入案例】
 

农夫山泉:
 

一分钱的成功与危机

不要说一分钱,
 

今天,
 

就是一块钱丢在地上,
 

很多人可能也不会去理睬。 可是,
 

农夫

山泉就是凭借一分钱,
 

不仅获得了巨大的市场效益和品牌效应,
 

而且获得了无数的奖项。
但也正是这给农夫山泉带来巨大市场效益的一分钱,

 

正在给其带来巨大的信任危机。
农夫山泉的“一分钱活动”始于 2001 年。 当年,

 

农夫山泉提出为奥运捐一分钱,
 

支持

北京申奥活动,
 

获得了良好的社会效益。 凭借农夫山泉倡导的“聚沙成塔”宣传理念,
 

“一

分钱活动”被评为十大成功营销案例。 此后,
 

农夫山泉在 2002 年、
 

2004 年、
 

2006 年连续开

展了类似的活动,
 

只是将活动的主题和捐赠支持的对象做了改动。
可以说,

 

一系列的“一分钱活动”,
 

是非常成功的公益营销活动。 其成功正是因为首次

在国内采用了“消费即慈善”的公益营销方式。 这种方式很好地迎合了人们心中那种本来

的善良。 不是说要人们通过捐赠一分钱来帮助其他人,
 

而是要让顾客感受到农夫山泉是个

有责任的企业,
 

是个值得信任和支持的企业。 也正是这种信念的逐渐加强,
 

让农夫山泉获

得了巨大的市场效益和品牌效应,
 

成了一个顾客心中强有力的“真的有点甜”的著名品牌、
 

一个让顾客乐意接受的著名品牌。
中国传统文化中,

 

“与善不为人知”的思想是一直制约着中国企业家开展公益营销的

一个障碍。 很多人认为做善事就是做善事,
 

做营销就是做营销;
 

其实,
 

这两者不是对立的,
 

也不应该被对立起来。 可以说,
 

公益营销是一个“让好人更好”的营销手段,
 

这也正是公益

营销的魅力。 农夫山泉正是深刻地洞察了这一点,
 

才不断地通过“一分钱”公益营销活动,
 

获得了巨大的成功。
但是,

 

巨大成功的背后,
 

往往隐藏着巨大的危险。 《公益时报》一篇名为《农夫山泉 1
分钱公益被指拿消费者钱避税》的报道,

 

揭开了这个著名的一分钱公益项目中未被认知的

公益部分。 公益营销,
 

要营销,
 

也要公益;
 

公益,
 

是公益营销的根。 但很显然,
 

在这个给农

夫山泉带来巨大利益的公益项目的执行环节,
 

公益被有意无意地淡化了,
 

甚至疏忽了。 大

众无法相信,
 

一向擅长宣传和运作的农夫山泉,
 

会忘记将企业的捐赠告知大众。 因此,
 

当

通过公益认可并信赖农夫山泉的大众,
 

看到这些新闻时,
 

内心深处因为一分钱公益带来的

农夫山泉善良可信的形象便动摇了。 农夫山泉多年来苦心积虑建设的公益形象,
 

也因为顾

客内心深处的这些动摇而模糊了。
公益营销,

 

其本质是让大众感受到企业的诚信和责任,
 

感受到企业家真诚善良的心,
 

从而使企业获得大众对企业家、
 

对品牌的尊重和信任,
 

进而获得市场上的支持,
 

获得更大
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的发展。 但前提是采用公益营销的企业,
 

要真正地践行公益营销的实质:
 

公益营销,
 

有营

销,
 

更要有公益。
现在这个信息爆炸的时代是一个越来越透明的时代,

 

公益营销也需要一个透明的信息

沟通方式。 人们因为不知情而引发的情感印象,
 

往往会在知情之后,
 

带来数倍的反弹力

量。 因此,
 

从事公益营销活动的企业,
 

在项目的设计和策划之初,
 

就应该规划好与大众的

沟通,
 

不仅是营销层面的沟通,
 

更包含公益层面的沟通:
 

公益支持的方向、
 

证明资料、
 

后续

报道等,
 

都要做到信息沟通及时。 这样才能够保证公益营销在不断地为企业获得市场效益

的同时,
 

也不断地提升企业公益品牌形象,
 

并使之得到良好的持续发展。
资料来源:

 

新浪网,
 

2009 年,
 

内容有改动。
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