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2009年龙翔
提分冠军

陆浩
高考提分幅度：

237分

学校地址：合肥农科南路40号(省农科院内),乘 131路公交车直达农科

院南门；或乘157路公交车到农科院的北门下；或乘13路、17路、233

路、143路到五里拐停靠站下，转131到农科院南门下。

龙翔高复火爆招生中……

报名电话：0551-2160528 2160498 15905601188
18955175858 15955175588

2010年龙翔
提分冠军

王平
高考提分幅度：

233分

提分冠军在这，你在哪？

高分方显真英雄，成绩才是硬道理！
备注：提分幅度为动态计算，包含试题难度变化。

“高复传奇”深度解析系列报道（四）

2009年的我是失败的，面对不堪的分数
和遥远的梦想，面对父母失望的眼神，我的内
心是无助、迷茫的。但我还是毅然决然地选择
了高复，为了给自己一次机会，一次努力的机
会，一次完成梦想的机会。

一个哲人在学习的同时说：“灵性+耐性=
成功”，灵性无非指智商而言，高下之分人各有

异，暂不谈。而我们更需要的是耐性。而班主
任老师的管理更使班级中充满学习的氛围以
及向上的气息，从每一节自修课上，每一次的
成绩总结上，以及每天中午对学生的服务上，
我们都可以深切体会到。任课老师更是来自
于各重点高中，有着丰富的教学经验，对高考
思路的把握也很得当，让我们在学习上少走一
些弯路。而恰如其分的练习更使我们对知识
的掌握更加牢固。成功不仅表现在上升的成
绩上，更体现在不断完善的学习习惯上。后者
更是对我们未来的学习道路指明了方向。良
好的学习习惯是极其重要的，这是我成绩提高
的一个重要原因。

高复一年收益匪浅，它不是征程中的一次
挫折，而是征程中奋斗的延续。感谢龙翔，我
可爱的老师们，您们辛苦了。在这特殊的阶
段，是这些让人尊敬的老师陪着我们坚持了下
来，教会我们学会直面失败，帮我们重拾信心，
让我们勇往直前。高复的学习无疑是辛苦的，
有时甚至略显乏味，可是龙翔的老师却比我们
更辛苦，当早晨我们赖床时，老师已在操场等
待我们晨跑了，当我们入眠时，老师们还在工
作着……

在学校我们不仅在为学习努力着，同时
我们也学会了生活。我来自一个幸福的寝室，
105寝室也许是我在高四生活的最美丽的记

忆。虽然高复生活没有太多的娱乐和刺激，但
我们却在忙碌的生活中创造精彩，我们一起面
对失望与挫折，一起编织希望的未来。

我真心地感谢我的学校，我的老师，我的
室友。是你们一直陪伴我成长。这一年里，我
努力了，为梦想拼搏了，对我而言是我人生中
最宝贵的财富。

后记：从程小乔的讲述中，笔者仿佛看到
了一只涅槃的凤凰，使之浴火重生的便是龙翔
高复，像小程这样的学子在龙翔还有许多，一
所学校，一群老师，能锤炼出如此意气风发的
学生，该是何等的喜悦，笔者衷心的祝愿小程
能够被梦想的院校录取。 文字整理/张炜

梦想无限有你有我有龙翔
龙翔高复2010年艺术类优秀学子分享复习心得

讲述人：程小乔
2010年高考成绩：504分
2009年高考成绩：380分
准考证号码：
10340101132498

一个打火机价格是29.9万元，因为

它的品牌是“都彭”，一件西服的价格是1

万元，因为它是“圣大保罗”，同样，一瓶

白酒的价格可以是8888元，一套别墅的

价格可以是8000万元……这是个两极

分化的社会，定位为“奢侈品”的产品成

为身份和地位的象征，所谓“一字千金”

形容品牌的含金量一点也不为过。

古老的传说里，有一根点石成金的

“金手指”，现代市场营销的规律告诉我

们，“品牌”就是点石成金的利器。

“一斤铜的价格是十元，做成纪念品

的价格就是一百元，而做成镶嵌的价格

就是一千元……”一样的物质，关键是赋

予它价值。而不是哗众取宠，搞什么天

价宴席之类贻笑大方的营销。因在没有

建立品牌和取得市场地位的时候，盲目

以吸引眼球的方式开展市场工作，往往

是建立一座空中楼阁，建得快倒得也快。

启示：超越价值是“奢侈品”的一贯

作风,在这个意义上,“奢侈品”其实是“高

档商品”，而不仅仅是“高价商品”，在其

背后有着完善的经营机制和品牌支撑，

甚至有着相对忠诚的消费群体，成为某

一阶层的标志。当然，当“派克笔”卖到

20元一支，奢侈品成为生活消费品，价值

感也随之下降。

记者邹传科 整理

星报·商学院
经典营销案例分析

奢侈品的心理战术

不可否认的是，周成建凭借“虚拟经营”

节省了超过十几亿元的投资成本，将精力专

注于品牌经营，得到了实实在在的好处。

如今，已经“羽翼丰满”的周成建不再

满足于美邦的单一品牌。今天的美邦似

乎已经有“走出去”的野心，对此周成建也

并不否认，“完全有可能。但是我们先要

把国内的市场做好，把自己练得更加强壮

再出去抢占其他国家的市场。”周成建认

为，中国本土的市场空间潜力非常巨大，

我们还有很大的空间。中国国内的市场

我们今天只做了5%，还有95%的空间，花

时间和精力去做中国以外的市场，要做就

做“全球裁缝”，这是一个目标。

经典语录
我们每个人要把几天的时间用好：昨天、今天、明天，时刻去反思昨天做的事情，去展望明天需要去做的事

情，那么我们今天在做的是承前启后，把昨天没做完的事情做完，为明天做好铺垫，我们就会不断持续下去。

周成建，美特斯·邦威集团董

事长兼总裁。1994 年，创立美特

斯·邦威品牌，因为大胆采用了“虚

拟经营”的崭新模式，从而在服装业

成功立足并一路领先。2008年，胡

润百富榜发布中国内地“胡润服装

富豪榜”，周成建家族以170亿元的

财富，成为内地服装富豪榜首富。

内地服装行业首富周成建

从来都不按常理出牌
在中国大多数繁华街市上，“美特斯·邦威”的身影几乎随处可

见，3000多家专卖店不但成为城市风景的一道点缀，也构筑了一个

令人叹为观止的服装帝国。而一手缔造这个帝国的周成建，曾经

只是一个典型实干型“土裁缝”。 记者宛月琴 整理

1986年，当时20岁出头的周成建背井

离乡，在温州做起了“土裁缝”，一天至少

有16个小时在做服装与卖服装中度过。

一个将错就错的故事在业界广为流

传：一批西装袖子的错裁，差点给周成建

带来几十万元的债务，但他将错就错，把

西装袖子改成夹克袖子，变成带着早期

休闲风格的西装，误打误撞成了市场畅

销品。这种不按常理出牌的风格，似乎

是周成建与生俱来的特质，而尝到了甜

头的周成建自此愈发反常规而动。1995

年，他离开已经名声大噪的妙果寺市场，

主攻当时尚无人竞争的休闲服饰，前店

后厂的传统经营模式，也随之被“虚拟经

营”的理念取代。

拥有3000家多家专卖店的周成建，却

“没有1平方米的生产车间”，全都采用外

包生产的形式。做专卖而不是生产服装，

这种“虚拟经营”的商业模式在国内服装

行业是周成建首创的。

要做就做“全球裁缝”

首创“虚拟经营”模式

简单名片


