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城香 业创

在购物公园潮流服饰世界一楼，卖服装的店铺
有数百家，但只有李迎春的“魅色”服装独树一帜：
价格比周边的高，但固定粉丝却不少。李迎春说，
青春花季更需要高品位的衣物妆点出绚烂的色彩。

5日中午，记者看到李迎春时，她正在店里帮顾
客搭配衣服：“这种前短后长、侧边开片的衣服很修
饰身材。”“这种韩版大衣，今年非常流行，穿着看似
有点大，其实是今年的潮流……”果然，在李迎春的
建议下，试穿衣服的顾客对着试衣镜，满意地笑了。

即将年满 29岁的李迎春，眉角露笑，像充满青
春活力的 90后，的确，她的店子也像她的外表一样
年轻，但她却有自己的一套生意经。

今年3月，以前从事设计、后来在家带儿子的李
迎春决定走出来，做点适合自己的事业。考察再
三，她在购物公园小吃街旁的众多店面中，盘了一
个门面。

周边的服装店，顾客定位是大学生，所以在衣
服款式和价格上，比较倾向于款式潮流、价格亲
民。这个地段的定位给李迎春带来了烦恼。

“我不想进那些便宜而且质量差的衣服，而质
量好的衣服，价钱就高些，怕留不住顾客。如何在
这个地段留住回头客，成了我要突破的难题。”李迎
春说。

尽管从业时间不长，但李迎春摸出一个规律：
顾客第一次进店看衣服没买，没关系，第二次、第三
次呢？识货的人心里有杆秤，她们终会分辨得出衣
服的质量和性价比，所以，对待每一位进店的顾客，
无论买不买，李迎春都热情相迎，她相信：每一个进
店的人都是潜在客户。

在她耐心热情的服务下，她的客户资料册里，
已经记录了几百个顾客的资料。“记录这些客户的
资料，是了解他们的风格和品好，为店里上新货找
准定位，同时有了新的款式也方便发送短信通知。”
李迎春介绍。

如今，李迎春的服装店已经拥有了一大批忠实
粉丝，在她看来，品质是留客的基础，热情是留客的
手段。

进店的都是潜在顾客
记者 王莉

20日，湖北金兰（赤壁）特种金属材料有限公司员工在生产。该项目位于赤壁市光谷工
业产业区，总投资1亿元，是一家从事各类有色金属、不锈钢和钢的复合材料研发、生产、销
售的高新技术企业。

公司今年8月建成投产以来，积极开拓国内市场，产品先后销售到国内20多个省市自治
区，并广泛应用于航空航天、石油提炼、造船、盐化工、电力等领域。

目前，公司产销两旺，预计年产金属复合材料1万吨，产值可达2亿元。
记者 袁灿 摄

开拓市场创效益

本报讯 记者朱亚平、通讯员冯伟、
李捷报道：19日，记者从市工商局获悉，我
市湖北宝塔砂布厂的“祥麟”、湖北中健医
疗用品有限公司的“崇强”、湖北华声机电
有限公司的“鄂华声”等 29家企业商标被
认定为“湖北省著名商标”。

商标的魅力到底有多大？在湖北神
农制药有限公司负责人周卫东的眼里，商
标的知名程度是衡量一个企业发展成功
与否的标志，它除了能给企业带来滚滚财
富，还能让企业插上发展之翅。“自从我们

的产品贴上‘神农是福’牌商标后，产品的
身价涨了，销路也不愁了，年产值也比以
前增加了。”

“品牌是企业发展的‘通行证’，也是
城市发展的‘名片’，为此，我们注重打‘商
标牌’，以商标战略助力经济发展。”市工
商局相关负责人介绍，为了给产品插上走
俏市场的“金翅膀”，近年来，我市出台了
一系列意见、办法，为我市商标战略的实
施提供了良好的政策环境。

市工商局先后多次对全市的商标现

状和优质企业进行了调查摸底，在品牌培
育方面，建立了“驰名商标孵化库”、“著名
商标孵化库”和“地理标志孵化库”，对科
技含量高、市场潜力大、发展前景好的企
业进行重点扶持，有针对、有重点地培育
地方品牌，指导办理商标注册，不断拓展
市场份额，几年来，储备了一大批优势品
牌群体。

对每个品牌的成长，市工商局都采取
“保姆式”跟踪服务，从企业创立品牌开
始就全面介入，建立商标保护服务联系

卡制度，由工商部门和企业进行专人对
接，把商标知识、政策法规送到企业，对
企业申请、注册、管理、运用、保护商标和
争创“三名商标”等方面进行全程跟踪、全
面指导。

据了解，截至目前，我市共发展全国
驰名商标 13 件，湖北省著名商标 67 个，
咸宁知名商标 199个。这些商标企业每
年实现税收数亿元，已成为我市企业转
型升级、开拓市场、扩大影响力的重要载
体。

我市29个知名商标晋级省著名商标

为了明年茶叶能有个好收成，17日一
早，孙红军来到位于崇阳县白霓镇石山村
的茶园基地，施肥、除草、松土，与职工一
起修整茶园。

“土地保养工作不容忽视，现在茶园
采用了无公害的太阳能防虫除虫技术，施
有机肥，可保证所出产的茶是有机茶。”说
完，孙红军又埋头整地。

今年 54岁的孙红军是市农科院一名
普通职工，30多年来，始终坚守在制茶、研
茶第一线。目前，兼任咸宁市芽旗香茶叶
研究中心总经理。2012年，孙红军开始接
管芽旗香品牌茶叶研究中心的管理工
作。芽旗香茶叶研究中心是咸宁农科院
下属的科研公司，所生产芽旗香牌的温泉
毫峰是“湖北十大名茶”之一，是我市茶叶
科研重要成果。

2013年，研究中心引进制茶机器，准
备用机械化制茶代替原来的手工制茶，实
现传统农业与现代农业的对接。

制茶机器安装好后，厂家派来的工作
人员走了，留下孙红军和制茶师傅们慌了
神，大半辈子都是用手做茶，对机器一窍
不通的孙红军，将家搬到了基地。

新鲜采摘的茶叶放进去后，到机器里
转一圈，出来就能见成品，然后再进行包
装，就能外出销售。流程是简单化了，可
制出的茶叶却不是那么回事，茶叶泡出的

水泛红，出来的茶渣也达不到理想标准，
一系列问题接踵而至。一遍一遍地重新
调整，孙红军与制茶师傅一起，困了就在
机器旁和衣打个盹，饿了就用干粮垫垫肚
子。

在近两个多月的磨合期后，孙红军终
于掌握了机器制茶的关键要领，机器和手
工制出的茶基本达到了一致。放进去是
翠绿翠绿的茶叶，制出的茶泡出来也是翠
绿翠绿的完整叶片。孙红军这才松了一
口气。

面对近两年来高档茶受市场环境影
响带来的销售压力，孙红军始终坚信，品
质是企业生存发展的关键。

市场上芽旗香的铁杆粉丝非常多，
每年春季芽旗香都会被提前预定一空，
孙红军所做的就是在品质上把好关，不
辜负粉丝们的期望，不能砸了芽旗香的
招牌。

目前，芽旗香茶叶研究中心在崇阳建
有高标准茶园500余亩，现代化茶叶加工车
间1400平方米，年产“芽旗香”牌温泉毫峰
名优茶 4000 公
斤。孙红军说，
芽旗香将向全国
驰名商标挺进，
让咸宁茶叶在全
国扬眉吐气。

茶行业老将孙红军30多年如一日，坚守在茶业生产一线；广告业精英蒋伟，以敏锐的市场眼光，抢抓发展机遇，为企业发

展抢占先机。此次，他们企业所注册的商标成功晋级“省著名商标”。日前，记者走近他们，了解品牌创建背后的故事。

茶行业老将孙红军：

做实茶叶品质
记者 朱亚平

随着我市经济持续快速发展，广告
需求不断增长，广告公司如雨后春笋般
应运而生，80后蒋伟所带领的花坛广告
公司亦身在其中。

“我们做车体、机箱等 100多种业务，
您需要什么样的？我们可以为您量身订
做。”18日，在温泉桂花西路一间门面房
内，湖北花坛广告装饰有限公司总经理蒋
伟正在向客户介绍公司产品。

提起花坛广告公司，不得不说公司的
创始人蒋伟的父亲。1995年，蒋伟的父亲
投入万元，成立了花坛广告公司，最开始
办公的地方在花坛附近一家旅行社的一
楼，只有5个平米，设备仅为两台电脑和一
台雕刻机，请了一个打字员和一个平面设
计人员。

“当时的温泉城区连个打字复印的地
方都难找。”蒋伟介绍，父亲不懂电脑，到
现在都还不太懂，连打字都困难，但就是
看中了这一市场空白，抓住机遇抢占了市
场，做了第一个吃螃蟹的人。

大学毕业后的蒋伟来到父亲手下学
做设计，工作中的实践和
学习让他迅速成长，后升
至公司营销总监的他，通
过大量的市场调查，独具
慧眼首次提出了要开拓
电子显示屏、网络广告等

市场，他与爱人陶秀云一起拿下了海尔在
湖北省的独家广告代理权，包揽了一批城
区的企业电子广告。也是在那个时候，蒋
伟凭借自己的魅力，拥有了一批属于他自
己的稳定客户群。

2011年，1985年出生的蒋伟正式从父
亲手中接过公司的“接力棒”，与爱人陶秀
云一起承担了公司的管理和营销工作。
对于企业经营来说，蒋伟跟他的父亲有同
样的感受，发展机遇是企业提升自我，抢
占市场的必要条件，抓住机遇就等于抓住
了未来。“父亲抢占了广告行业的空白，我
们现在则抢占了电子广告市场。”

客户们都说，蒋伟是一个踏实肯干的
人，他会将你需要的东西全面展现，经他
手加工的广告方案，让所有人信服。

19 个年头过去了。公司注册的“花
坛”商标凭借服务品质成功晋级为省著名
商标，公司现拥有500多平米的办公区，员
工30多名，业务从原来的打字、复印、简单
门牌制作发展到现在的上百种广告业务，
成为一家专业从事广告设计、制作、代理、
发布于一体的综合性广告公司，企业年产
值500万元。

如今，花坛广告公司已然成为我市综
合性广告公司的老大，但蒋伟说，只有不
断钻研广告制作技术，拓宽广告市场，才
能将“花坛”招牌越擦越亮。

广告业精英蒋伟：

抢占市场先机
记者 朱亚平

近年来，鞋服行业处于低潮期。福建的服装企
业接连爆出老板跑路的新闻。今年 7月，福建服装
商诺奇公司董事长，卷款 2亿失联。9月，原安踏供
应商，福建索力鞋业老板携款跑路。这些跑路事件
不仅引爆了当地的信任危机，更多的则是福建服装
企业“寒冬”是否再次来袭的追问。身为泉州鞋业
副会长，许景南有着更直观的思考。

他说，这个现象是前面几年的社会浮躁所出现
的一些问题，经济下行当然是一个方面了，但是主
要也是一个浮躁的问题，我们现在经济全球化，价
值观多元化。但你作为企业家，应该把这些有用的
东西为你所用，千万不要去拿些没用的乱套。

作为一个老板，要过三个关，第一个就是淡季
关，你旺季很轻松，但是淡季呢？淡季你怎么办？
这些工人怎么养，所以你要防止这些淡季的出现，
怎么平衡这些东西。一个就是还款关，大家都讲说
借钱难，其实借钱是很容易的。还款难，你把人家
钱借来了，用在固定资产投资，用到设备投资，你还
款怎么办呢？所以你要考虑到还款。第三是年关，
年底到了，平时都是材料供应商跟你做，到年底人家
要成本了，你要不要付钱，奖金要不要付，所以年关
也是一个大关。作为一个企业家，你没有这三关，这
三关过不了，你怎么当企业家，你怎么当老板。

企业家应创造价值
现在，很多人把价值观多元化，很多东西套来

套去，最典型的就是羊毛出在猪身上，首先圈地，圈
钱，圈项目，做成功了是他本事了，做不好叫猪老板
去买单，他自己一走了之，人能走到这一步，哪有什
么价值，哪有什么意义。我很反对这种羊毛出在猪
身上，企业家就该实实在在，为社会创造价值，为顾
客创造价值。

许景南：
匹克集团董事
长，“2012中国
经济十大领军
人物”。许景
南身家数亿，
但你很少在豪
车、游艇俱乐
部的 VIP 名录
上见到他。

2005 年
12 月的一天，
常 看 NBA 的
中国观众惊讶

地发现，在球场旁的广告牌中显示着四个显眼汉
字，“中国匹克”。至此，这个1988年发迹于福建泉
州的制鞋代工小厂，仅用17年时间，就以中国运动
品牌首位入驻NBA赛场的身份，与耐克、阿迪达斯
并肩站上世界级的秀场。匹克当家人许景南，在告
知签证官以赞助 NBA 而赴美时，却因为被质疑说
谎，差点没能见证这一时刻的到来。

一个苹果，水果摊卖1元；超市里卖
3元；水果精品店卖10元。为什么？老
板会告诉你：苹果也分品牌。

一件衣服，地摊上卖几十元，商场卖
数千元，专卖店卖数万元。为什么？营
业员会告诉你：品牌不一样。

老板、营业员口中的品牌就是商
标，并且是成为了金牌的商 标 。 大

家 熟 悉 的 商 标 ，是 一 种 能 够 区 分 经
营者的商品或服务的标记。但要让
这一标记成为消费者心中的金牌不
容易。

其中有两个关键点，一是经营者
有觉悟，愿意把商标打造成金牌，二是
消费者愿买账，能够认可商标是金牌。

在市场大潮的冲击下，越来越多的

老板们已经意识到品牌炼成金牌的重要
性，但怎么炼，心理还没底。

我市两位老板把“普通商标”打造成
“全省著名商标”的“金牌故事”值得借
鉴。芽旗香茶叶的老板孙红军盯着茶叶
的品质不放松，赢得了市场口碑。花坛
广告公司老板蒋伟与时俱进搞服务，赢
得了客户青睐。

仔细品悟两位老板成功之处，不难
发现他们的炼金法：真正把“顾客是上
帝”这一口号坚定地落实到行动中，而不
是挂在墙上，或写在纸上。

老板们只要用点心，用点力去发现
顾客的需求，去全力满足客户的需求，下
一个金牌得主就是你。

把品牌炼成金牌
记者 甘青

老爸退休后，每天都去老干部活动中
心玩，风雨不误，还悠闲自得地说：“辛苦了
大半辈子，要好好享受一下生活喽。”老妈
听了，笑笑说：“老头子，等我退了休，保证
比你过得有意义，不信咱走着瞧！”

一年后，老妈也退休了。老爸以“过来
人”的身份劝老妈：“走吧，跟我一起到老干
部活动中心玩吧，那里有很多种娱乐项目，
总有一款适合你。”老妈摇摇头：“我可不想
把自己的晚年时光都折腾在娱乐上，我要
兑现一年前对你说过的话，我的晚年时光
一定要比你过得更加有意义，而且要把全
家人的生活水平提高到一个新的高度。”老
爸笑而无语，决定拭目以待，看老妈究竟能
整出什么花样来。

老妈做事雷厉风行，说干就干。她从
银行取出6万块钱积蓄，伙同下岗失业在家
的大嫂，一起在学校附近办了个“爱心小餐
桌看护班”。

老妈厨艺没得说，大嫂干活麻利快，二
人强强联手，再加上在营销上走大众消费、
薄利多销的路子，没出两月，看护班就步入
正轨，利润稳步增长。到了年底，老妈还搞
了分红活动，额外奖给大嫂一万五千块钱，
感动得大嫂热泪盈眶地说：“要不是咱妈带
着我完成‘二次就业’，我还整天泡在麻将
桌上当‘麻婆’呢，不仅挣不来钱，而且还会
输掉不少钱。以前因为玩麻将的事，我家
是三天一小吵，五天一大吵。现在老公每
天在外面送水那么累，下班回到家，还会主
动给我捶背、端洗脚水，你说这待遇就是不

一样啊！”大嫂一席话，逗得全家人哈哈大
笑。

帮着大嫂家脱贫后，紧着着，老妈又把
“扶贫”的眼光瞄准了我家。下岗后，我凭
着肚里有些墨水，做起了自由撰稿人。虽
然每月能挣两三千元，再加上老婆在社区
帮忙，每月也有 800元的收入，可这些钱要
供全家人生活却仍然显得捉襟见肘。因为
上初中的孩子每月的开销，就得花去我们
收入的一大半，所以这日子过得总是紧紧
巴巴的。

老妈有一双雾里看花的慧眼呐，她针
对我写作和口才不错这点能耐，在她的看
护班附近的一个小区里，买了一套两室的
二手楼房，让我开了个辅导班。于是，我以
辅导学生语文课和教授作文培训为主，兼
顾做我的自由撰稿工作。这样一来，我家
每月都增加了三千多元收入，供一个孩子
上学也绰绰有余了，而且，每月的银行账户
上都有了一些存款入账。

老爸看到老妈退休后不到两年时间，
就把两个儿子的家庭生活水平提高了一
个档次，佩服得不得了。也常常来看护班
和辅导班帮忙，不是帮着买菜择菜，就是帮
着接送两个班的学生上下学，还说这是妇
唱夫随，老有所为。

老妈引领致富路
○詹华

企业家必须过“三关”


