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摘要
:
本文对中国涂料如何进军世界名牌问题提出了一个初步的看法

,

指出了中国涂料界的现况和

不足
,

从联合战略的角度提出组织一个
“

联合协调委员会
”

的建议
,

分析了部分进军世界名牌过程中的

技术问题
。
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一
、

问肠的由来

中科院于20 05 年2月 18 日
,

推出了 《2 00 5年中国现代化报告 》
,

披露了中国经济现代化的目标
:
在

21 世纪前5 0年达到世界经济现代化的 中等水平
,

全面完成经典经济现代化
,

基本实现综合经济现代化
,

经济现代化水平进入世界前4 0名左右 (按经济现代化定量评价 ) ; 在2 1世纪后5 0年
,

达到世界经济现代化

的先进水平
,

全面完成第二次经济现代化
,

全面实现综合经济现代化
,

经济现代化水平进入世界前10 名

左右
。

同一天
,

中国现代化战略研究课题组 (组长是中科院中国现代化研究中心主任何传启 ) 认为
:
中国

经济现代化的任务非常艰巨
。

如果把人均G D P和经济结构的综合年代差理解为中国经济现代化水平与其

他国家的年代差距
,

那么
,

“00 ‘年中国经济现代化水平的国际差距十分显著
。 .

哭巴生
.

想芝差里笋
2

,
色邂鲜续巡羞鲤旦蜂或岁

,

刨缸缝浏坦嚷担州材站
,

韧眨哆脚随噬凌迹珍沛
,

翅如塑笋
廷影竣妙到苗

。

中国经济现代化是一种追赶型经济现代化
,

是世界经济现代化的组成部分
,

并遵循世界经济现代化

的基本规律
。

那么中国涂料的现代化情况如何 ? 中国涂料行业的现代化面临些什么问题 ? 中国徐料能否有几个品

牌在较短时间内成为世界名牌
,

如何去实现
“

品牌战略
”

?

二
、

中国徐料界现况

中国的综合国力与外国的差距
,

不一定类同于某一个行业与另一个国的该行业的差距
。

中国的涂料

行业与美国等经济现代化国家相比
,

不一定也相差 10 0年左右
。

近2 0年来
,

由于我国正确的对外开放政

策
,

经过国内涂料界的领导
、

行业协会及全国数十万的涂料工作者及大专院校
、

科研所同仁的努力
,

中

国的涂料行业与外国的涂料行业差距取得了快速的缩小
,

在民用涂料方面是十分明显的
,

但在一系列尖

端新产品开发能力方面
、

在特种涂料制备方面
、

在合成原料
,

助剂生产开发方面的差距仍然十分巨大
。

婴蚊迪影丝业理些鲍丝墨笙二茸
,

尽途乏差国
。

但这并不能说明中国涂料界已进入现代

化
。

一个行业的现代化是一个综合力的总量体现
,

这种总量包含了许多方面的内容
,

或者可以用
“

系统

工程
”

这个概念来说明
。

由行业的源头材料生产出发、产品生产
一*
生产设备* 检测脸测标准”服务

。

这

个过程中的每一个环节都有现代化的标准和内容
。

在这个流程之外的有科研与之相匹配的系统
,

例如
:

新材料的开发研制
,

新工艺
、

新配方
、

新设备的开发研制
,

标准的制定
,

全球服务的规范
,

而属于化工

储细化工行业的产品又要紧跟近代社会学
、

环境学
、

环保要求
、

能源危机
、

资源再生
、

循环再利用等诸

多事项的约束和控制
。

从世界发展的宏观大气候
,

到各国各地每一个生产单位的微观小气候都是必须关
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注和不断改进的
。

行业的现代化是产品进入世界名牌的催化剂和助产师
。

行业落后
,

想闯入世界名牌是艰难的
,

但是

作为一个公司的某一个产品如果按上述的思维
,

在每一个环节上都达到了现代化的程度
,

那么这个产品

进入世界名牌是有可能的
。

这种进入我们可以称之为
“

偶然性突破
” ,

但必须花费相当大的精力去策

划
、

设计和踏实地有耐心的
、

锲而不舍的精神为之奋斗
。

企业家实业家要先不惜成本
,

获取名牌才能有

机会享受到实现名牌战略成功后的丰硕经济回报和名扬四海的精神欣慰
。

在成功名牌的背后
,

都有一定的策略和手段
,

下面举几个实例作为参考
。

曾宪梓先生的
“

金利来
”

领带
。

在19 71 年耗巨资3万元在香港无线电视特辑做广告
,

这在当时是一个

出同行意外的大举措
,

结果
,

从1 9 71 到 1 9 7 3的大股灾
,

许多人倾家荡产
,

而
“

金利来
”

恰销路反弹
。

田 家炳先 生 的
“

田 氏 塑胶厂
” ,

在 1 958 年 由印尼到 香港
,

他 靠
“

以客户为先 和企 业改 革

(o r g a n iz atio n a l n e v e lo p m e n t )
” ,

使他的多种化工塑料制品成为全东南亚的顶级产品
。

胡文虎的
“

万金油
”

是从旅游中体验发展出的一个生意灵感
,

他把医疗责任从医生身上转为
“

自我

照顾
” ,

用低价
、

方便打开销路
,

结果誉满全球
。

黄祖耀的新加坡大华银行
,

在 19 7 0年只是一间不被外资看好的小银行
,

他靠策略管理 ( stra teg ic

Man ag
e m en t) 中的

“

增长性策略 (G ro w th s tra te gy )
”

概念
,

以收购合并比 自己实力较弱的企业为手

段
,

将银行做大
。

吴百福
,

台湾台南县人
,

是即食面 (日本 日清食品出前一丁 ) 的创建人
,

在日本坐过牢
,

深深体会

到吃面的重要
,

19 5 5年到1 9 5 8年历时3年的试验
,

制造出第一批即食面
,

他的成功在于专注一业集中发展

的策略
。

拜耳
,

德国人
,

世界著名拜耳化学公司创始人
,

他是靠发明了一种红身染料起家的
,

1 8 9 7年他引进

人才聘请了一位化学专家费利克斯
·

赫夫曼发明了
“

阿司匹灵
” ,

申请了专利
;
这药物给拜耳公司带来

了难以估量的财富
,

到19 82 年公司研究员高达一万二千七百人
,

目前拜耳公司的产品几乎垄断了世界上

的化工
、

医药
、

农药
、

生化试剂生产和市场
。

这是化学史中较典型的
、

成功的人才战略实例
。

洛克菲勒
,

美国纽约郊区出身
,

是美孚石油公司的董事主席
,

他靠权术谋略一一由于石油运输的规

模
、

线路非常巨大
,

他想出了和铁路公司结盟这一招
,

大大获利
,

同时引来了同行业的结盟反扑
,

这时

洛克菲勒又运用了类似中国秦朝张仪的连横计分化了苏秦的合纵联盟
,

那样将对方分化瓦解
,

最后成为

垄断
,

并一度成为美国首富
。

各种制胜方法无法一一列举
,

但是简单地总结一下
,

无非是靠技术
,

靠人才
,

靠谋略
,

靠市场对

路
,

靠燕得客户的心灵
。

对一个企业家来讲要创名牌
,

首先要有必胜的信念和充满热情
,

要组织好自己

的一个团队
,

要不断开发适应潮流的独
、

新
、

奇产品
,

最后要在名牌的路上不怕艰辛
,

顽强奋斗
。

再回过来看看我国涂料界中的问题
,

下面四项是创名牌的致命弊病
:

¹ 资本拥有者 ( 或者是董事钧总经理 ) 等急功好利之心远大于爱才惜人
,

重金养名之心
。

º投入市场营销的力度和思考
,

远大于对自己产品的质量
、

开发
、

改进和创新投入的力度和思考
。

» 技术专家
,

工程师 ( 不论在同一个单位或在不同单位 ) 相互的防范
、

排斥
、

怀疑之心远大于共同

探讨
、

交流
、

合作之心
。

¼ 不正当及不正常竞争方法手段远大于按法律法规进行的竞争方法和手段
。

这四点
,

使我国的涂料不仅在国际上难以出名
,

有时在国内为了争名牌都产生相互扼杀
、

破坏
。

实

在是令人非常痛心的事实 ! 特别是在当今世界各国的涂料公司纷纷进入中国抢占市场
,

石油原料又不断

上涨
,

科技发展速度又加快的时刻
,

真心盼望
,

以民族大义为重
,

能齐心合力创造中国名牌和争取成为
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世界名牌
。

三
、

进军世界名牌的战略战术

由于我国长期以来的经济基础 (如前面所述与现代化国家差距很大 ) 及化工基础很差
,

因此中国涂

料进军世界名牌的难度是可想而知的
,

但是也不是一件可望而不及的事
。

从整体水平上讲是落后的
,

但

是在某个公司或某个产品上讲进行突破是有可能的
。

这里主要集中讲二个方面的问题
:

¹ 那遂鲤勇
。

目前国内年销售额超过人民币”吃
,

达到或接近‘“吃的公司几乎泌有
,

但是如果

能联合起来
,

组成一个大型集团公司
,

把若干个10亿公司在一个新的旗帜下进行操作
,

对外发布信息
、

同心协力
,

就极有可能给国际涂料界一个有力的震撼
。

继而把品牌打响
,

在国内形成垄断地位
,

在国际

上利用那些不被注意的空隙之地
,

在一些小国家
,

一些相对较不发达的国家发起攻势
,

争取他们现用的

产品进行取而代之
,

再逐步扩大战略区域
,

从而走向世界名牌
。

今年元月9 日
,

国内涂料业最大的企业并购在郑州完成
。

郑州双塔涂料以全额转让股份的形式加盟湘

江涂料集团
。

此举能否拉开国内涂料业并购重组的大幕要在今后的一段时间里去验证
,

但是这无疑是一

种双燕的举措
,

值得提倡和鼓励
,

作为192 6年始建的郑州油漆厂是河南省最老的企业
,

有新鲜血液输入

将使老厂焕发新貌
。

而湘江集团投入近亿资金收购和改造双塔的营销模式
,

又是国内名列前茅的汽车漆

生产厂商
,

综合效益在全行业内排名第二
,

从而扩大了湘江集团的实力和在全国的布局
,

湘江集团保留

了双塔的品牌
,

企业的5 00 名左右职工又能获得妥善安置
。

这种举措充分说明这两家企业的掌门人心胸宽

广
、

有远见
、

有魂力
,

用自己的谋略使双方获得拓展
。

由此而引发到全国
,

如果有更多
,

更强
,

更接近

的企业进行重新合谋组合
,

到一定程度后
,

中国涂料界的集中度就会急剧上升
,

综合实力将大大提高
,

为争创国际名牌迈出了第一步
。

建议由中国涂料工业协会牵头
,

成立一个
‘

季拿
.

勿明泥岁
’ ,

专门来进行这方面的工作
,

以利加

速各厂家之间的了解和合作
,

为逐步创建几个超百亿涂料集团公司作前期准备
。

相信中国涂料界通过联

合战略一定会取得惊人的效益
。

º渺巡掣呼
。

这里面有属于商业性的技巧
,

也有相当部分属技术性的技巧
。

在商业性方面必然

会考虑到包装
、

广告
、

销售手段和国外地方政府
,

相关行业巨头的关系等问题
。

不同国家有不同的习惯

性要求
,

这种
“

入乡随俗
”

的做法十分重要
,

例如在产品外观包装设计上
,

不同国别的不同民族
,

受历

史和文化背景的影响有不同的喜爱
,

中国人不喜欢黑白
,

素色认为不吉利 ; 有的国家不喜欢红色
,

认为

是血液不人道 ; 有的民族崇拜绿色
,

认为是神圣不可侵犯的 ; 有的国家在公开场合不喜欢蓝色
,

认为蓝

色隐含放荡之意
·

一
,

凡此种种必须经过实地考察进行改变
,

不要认为我的
“

标志性
”

设计全球不能改

变
。

在宜传用语方面
,

也要进行适当的调整
,

不必强求
“

全球统一
” ,

同样一个意思翻译成不同文字语

言时
,

也应选用当地百姓感觉最贴近
、

最亲切的一句话来宣传效果会更好
。

这里更要提醒一句
,

由于各

国的宗教信仰不同在选用的标记
、

广告
、

符号时也要加以留神
。

在销售手段方面
,

中国的涂料销售注重

的是人际关系
,

熟人介绍
、

领导推荐
、

总包方指定等等
。

但在西方的相当部分国家中不搞中国的这一

套
,

而常常是以诚信为主
,

你的介绍材料上写的理化指标就是要负法律承诺的根据
,

一旦对方发现你的

产品与使用说明和技术产品说明不符
,

就可以告你
,

而你一定败诉
,

这一点切切注意
。

例如在国内不少

厂家写的
“

纳米涂料
” ,

老化时间200 0小时
,

使用寿命15 年以上
,

存贮保质时间3一 5年等等
,

远超过实际

真实可保证的数据
,

作为竞争手段这一套在国外就行不通了
。

外国
砂

他一般是相信你的宣传和文字材

料的
,

如果他认为你的文字材料和价格比别人的好 ( 即
“

信/价比
”

)
,

他会考虑订货
,

但如果你的销售

中有虚假成份就必败无疑
,

而且名誉扫地
,

经济损失惨重
。

对于一些大型的客户或大型的工程项目
,

国外也讲究
“

关系
” ,

这种
“

关系
”

不是吃
、

喝
、

回扣上
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的关系
,

而且相互访问
、

实地考察
、

样品鉴定等方面
,

做好了这方面的工作
,

你的产品打到国际市场是

大有希望的
。

近几年来
,

国内的少数大涂料厂
,

也有不少对外的项目和工程正在进行
,

也有一定的经验

可以借鉴
。

在技术性方面
,

作为公认的国际标准15 0
,

B SI
,

A S T M
,

都是全球认可的
,

(目前我国的国标G B仍

缺乏全球的公认性 )
,

在某些指标上国外的要求比 G B高
,

在有个别指标上G B高于国外标准
,

这就要因地

制宜了
,

不 同的国家适用不同的标准
,

落实到具体国外某个产品 (例如电视机外壳涂料
、

汽车底盘涂

料
、

玩具涂料
、

家具涂料 ) 又各有不同要求
,

这常常与该国的 自然地理
,

人文环境
、

经济基础不同而不

同
,

可以作适当的调整
,

不必为了表达自己产品过硬而超过对方的要求
,

而造成自己成本的上升
,

制造

上的困难
。

刹娜遇戈吵远
,

暨理丝竺途鲤道迎经望堕妙浏挫焦黝 务
,

因此施工

技术
、

施工设备及工程组织也要紧跟国际的潮流
。

随着全球环保意识的提升
,

国内厂家要在国际上争名牌
,

一定要注意产品的环保指标和性能
,

v o c
、

T D I等是基本的指标
,

如果你能在产品的环保性能上提升一步
,

就有占领国外市场的可能
。

开罐效

果是国外客户对某一产品的第一个感观的评价
,

要注意气味这个因素
,

不少进品涂料在封罐前滴加几滴

香料
,

而不 同国别
,

不同民族对香味的喜好也有不同
,

从紫罗兰
、

玫瑰
、

’

郁金香⋯⋯到中国的檀香
、

茉

莉香
、

草兰差别很大
,

应分别不同对象采取不同的配方
。

对于特种涂料由于我国起步迟
,

底子薄可以在

其中选出1 一 2个产品作重点攻关
,

联合开发
,

共同分利的办法进行
,

也可以直接与国外的客户
,

厂商接洽

以合同制的办法
,

分别承担一部分责任进行联合
,

进而进入国际市场
。

总之
,

技术方面的问题是多而细的问题
,

在此不可能述全
。

四
、

结论

虽然中国涂料进军世界名牌任重道远
,

但这是我国涂料工作者的历史使命和历史责任
,

也是国家和

人民赋于我们的期望和要求
,

我们应当以爱国奉献
、

创新为民为宗旨
,

解放思想
,

求真推实
,

科学严

谨
,

协力配合
,

戒浮戒躁
,

专心致志
,

诚实守信
,

谦虚谨慎
,

开放合作
。

重任在肩
,

需要我们思考的问题很多
,

放弃一己小利
,

去争取民族的大利是一个神圣和光荣的任

务
。

对进军世界名牌问题的讨论
,

只是刚刚开头
,

大家一起来参与和献计献策
,

我相信中华民族的涂料

事业一定会在我们这一代人手中出现一个比现在更加光彩夺目的未来
。
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