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近日，合肥荣事达太阳能科技有限公

司以“给力2011，荣事达太阳能企业变革与

营销创新”为主题的“荣事达太阳能2011年

度全新起航仪式暨全国优秀渠道商峰会”

在肥隆重召开。

安徽省新能源行业相关部门领导及该

公司全国优秀经销商代表共1000余人参加

了会议。此次会议的胜利召开对于荣事达

太阳能公司统一思想，加速企业变革，进一

步推动该企业在新能源产业中的全新启

航、高速发展，无疑具有重大历史意义。

自2004年成立以来，合肥荣事达太阳

能就确立了宏伟的发展思路：前3年打基

础，第4至第7年是发展年，第8年要成为上

市公司。7年多来，该公司一直在朝着这个

方向稳步前行。经过全国代理商的共同努

力，该公司前三年已圆满实现了夯实基础

的宏伟目标，年销售额由创建初期的600多

万元飞速上升到了2006年的上亿元，并投

资建设了100亩的新工业园，将荣事达太阳

能打造成为了中国家电企业进军太阳能行

业最强大的营销网络之一、太阳能热水器

行业规模最大的生产企业之一。

该公司董事长潘保春指出，荣事达太

阳能在行业内的定位是中高端品牌，非常

适宜于在农村城镇等各区域进行全方位推

广。在营销上，荣事达太阳能提出了决胜

终端的口号，决胜终端就不仅要把货铺上，

还要把网点经营管理好：店面形象要好，服

务态度要好。在销售策略上，荣事达在行

业内率先发起了遍布全国的城乡联动促销

活动。该活动甫一推出，即在全国同行业

掀起了跟风热潮。

在实践中，荣事达太阳能每场联动活

动做下来，一般都能销售400至 500台以

上，高峰时可达到1000多台。这些成绩的

取得，主要得益于该公司有着清晰的发展

规划，从产品、价格到渠道、促销等等市场

营销竞争的各个层面，都制定了科学的实

施方案。这些方案的实施，无不加速着荣

事达太阳能给力2011，在企业变革与创新中

化蛹成蝶，并最终成功跻身行业前十，取得

了令业内人瞩目的销售佳绩。

给力2011，荣事达太阳能在变革创新中化蛹成蝶

要是只是为了成功和金钱创业，能接受失败吗？不能。那么怎样才能接受失败？是因为能坚持，对所做

事情的热爱，一种固执的“笨”。在创业中，过程始终比终点更为重要。真正给人带来意义和满足感的是过程，

而许多人都搞反了。 雅虎创始人 杨致远

汉服复古风潮越来越出现“井喷”之势

合肥汉服市场仍是块“处女地”
宽袍大袖宽袍大袖、、飘逸青衣……飘逸青衣……

汉服是中华民族的传统服饰汉服是中华民族的传统服饰。。

而象征传统文明的而象征传统文明的““汉服汉服”，”，在在

经历千年的风雨洗礼后经历千年的风雨洗礼后，，又焕又焕

发出现代的光芒发出现代的光芒。。汉汉服婚礼、

汉服表演、汉服制作，伴随着复

古的潮流，越来越多的年轻人

热衷这一身端庄典雅的服饰及

其所蕴含的文化。而在合肥，

却似乎很少有人关注其中流露

出来的巨大商机。记者 宛月琴

汉服婚礼受年轻人“追捧”

一对新人坐着轿车来到酒店门口举

行“照轿礼”，人们将一些谷子、豆子及花

瓣撒向红毯，以示祝福。身着鲜艳的红汉

服的新娘和新郎相携步入会场，两人互换

头发以示“结发”，宽袍大袖、一举一动皆

有礼数。参加婚礼的不少来宾也身着各

式汉服……这一切仿佛回到汉代，又似乎

是只有电视剧里才能看到的场景。这就

是地地道道的汉服婚礼。

来自阜阳的小邹曾经为身边的朋友

主持了好几次汉服婚礼。“每个礼节都有

讲究，很有寓意，而且又特别有个性，很符

合现在年轻人的价值观”。

在合肥，几位志向相投的汉服爱好

者，组成了一个叫“汉志社”的社团，骆岩

就是社团的核心人物，也是痴迷汉服时间

最久的一位。骆岩告诉记者，在合肥，他

参加的汉服婚礼就不下五场，大多都是80

后的年轻人。

蛋糕不小但合肥未“拓荒”

前不久，庐江举办了周瑜文化节，其

中一个汉服表演项目格外引人瞩目。“因

为契合周瑜生活的年代，我们就受邀现场

进行了汉服表演”，骆岩介绍，他们都是因

为兴趣爱好走到了一起，没想着要拿来

“赚钱”，但实际上，汉服经济的“蛋糕”相

当可观。

“好比说汉服婚礼的服饰，各种汉服

演出的服饰，都要特别定做，一套少则

几百，多则上千元”，骆岩告诉记者，即

便是这样，他们也没在合肥发现专门定

制汉服的地方，只好从苏州、南京、上海

等地采购。

记者了解到，合肥虽然有一些影楼和

婚庆公司提供汉服租赁或拍摄业务，但专

门筹划汉服婚礼、专门从事汉服定制等业

务领域还尚未“拓荒”。

受众面较窄是最大“门槛”

一袭衣裳传承华夏千百年文化的汉

服，虽然越来越受到人们的追捧，但却很少

有人挖掘它的经济价值。一面是市场蛋糕

可观，一面又遭遇“无人问津”的瓶颈，究竟

什么才是那道难以逾越的门槛呢？

“我现在总共有6套汉服，还有男朋友

的2套，都是我自己缝的。去买肯定不合

适，样式太华丽像戏服，成本也太高了。”从

西安来到合肥的杨格格就是自己亲手制作

汉服。她根据网上搜集的图片资料设计了

自己喜欢的款式，又买来布料照着图片裁

剪缝制，每套成本平均约一两百元。

骆岩告诉记者，汉服的受众面毕竟还

是较为狭窄，虽然汉服经济效益可观，但

很多爱好者会选择自己动手，汉服生产和

定制的大规模市场化基础还不具备。

“但事物总是双面的，而且汉服算是

一种创意产品，如果有商家这个时候看准

这块市场，而且做出特色，做出影响，应该

效果不错”。
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一条街上有三家水果店。一天，有位

老太太来到第一家店问：“有李子卖吗？”店

主见有生意，马上迎上前说：“您看我这李子

又大又甜，还新鲜得很呢！”没想到老太太一

听扭头就走。店主纳闷着：奇怪啊，我哪里

得罪老太太了？

老太太接着来到第二家水果店，同样

问：“有李子卖吗？”第二位店主马上迎上前

说：“我这里李子有酸的也有甜的，您是想

买酸的还是想买甜的？”“我想买一斤酸李

子。”老太太说。于是，老太太买了一斤酸

李子就回去了。

第二天，老太太来到第三家水果店，同

样问：“有李子卖吗？”第三位店主迎上前说：

“我这里李子有酸的也有甜的，您是想买酸

的还是想买甜的？”“我想买一斤酸李子。”老

太太说。但第三位店主在给老太太选酸李

子时开始聊天：“在我这买李子的人一般都

喜欢甜的，您为什么要买酸的呢？”“最近我

儿媳妇怀上孩子啦，特别喜欢吃酸李子。”

“哎呀！那要特别恭喜您老人家快要抱孙子

了！有您这样会照顾的婆婆可真是您儿媳

妇天大的福气啊！”

接着，店主就跟老太太聊开了：“怀孕期

间的营养是非常关键的，不仅要多补充些高

蛋白的食物，听说多吃些含维生素丰富的水

果，生下的宝宝会更聪明！”老太太越听越舒

心：“是啊！那哪种水果含维生素更丰富

呢？”“很多书上说猕猴桃最好，您要不先买

一斤回去给您儿媳妇尝尝！”这样，老太太不

仅买了一斤李子，还买了一斤进口的猕猴

桃，而且以后几乎每隔一两天就要来这家店

里买各种水果。 慧聪

三家水果店三种不同的销售结果

老太太买李子带来的营销启示

同样的水果店，之所以呈现出不同的

市场销售与盈利状况，是由于经营思想上

对市场的“加工”深度不同。在开拓商品市

场中，因为经营者的思维认识总是有局限

性，所以往往浅尝辄止，便会留下诸多的市

场机会。谁善于在“前人”止步的地方起

步，进行“深加工”，谁就有可能赢得市场。

由此可见，势均力敌的竞争中，一定要找出

对手的“死穴”，才能胜出。
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