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给了沿海地区很多政策，这些地区特别是特区的经济得到了

迅速的发展。但有些企业利用地方的优惠政策，实行不正当

竞争，对正规的企业进行挤压，它们的行为也是缺乏品牌意

识的。比如福建、广东那里很多生产糖果的小企业只做产品

方面的竞争，忽视品牌的塑造。 我们小时候买糖果，说的是

一块糖果挣多少钱，后来是一袋糖果挣多少钱，现在有些地

方的糖果企业生产的糖果说的是一箱糖果挣多少钱，根本不

论袋，利润已经很薄了。这些小企业一天生产上万箱的产品

，按一箱两块钱的利润，它们一天也只能挣个一万两万的。

这种情况的结果就是把国营企业给挤垮了。 现在超市里卖的

糖果基本上都是乡镇企业生产的。福建、广东就有很多这样

的糖果厂。他们拥有广泛的批发渠道，不用做广告，也不做

品牌，直接通过渠道对全国市场进行渗透，不管是都市还是

县城，凡是卖糖果的地方我都渗透进去。由于推广成本较低

，这些企业把自己的产品的价格定得很低，造成了激烈的竞

争。有一次我在东莞见到一个糖果企业的老板，他非常自豪

地对我说：我用低价策略把太古糖业从大陆赶了出去。太古

公司是香港一家非常大的公司，可口可乐公司在中国的经营

有一半是由太古公司来管理的。这家企业居然把太古糖业赶

出了大陆，让太古在大陆只剩下了泡咖啡的方糖销售了！ 记

得上世纪90年代末的时候，春节前我到商场采购，那时超市

的糖果非常多，有很多牌子。现在我们再去超市，反而看不



到那么多品种和花样了，为什么？价格战压得企业不挣钱，

很多企业干脆退出不做了。这样的话，留在市场上的糖果虽

然价格便宜，但都是一些中低档的产品，中看不中吃。好的

品牌都被挤出去了。老百姓真的是得利了吗？ 我曾经问那些

做糖果的企业：你们这么做，把外资企业挤出去了，剩下的

本土企业也是在窝里斗。那这样你到底用什么抢占市场，用

什么应对竞争，你到底用不用品牌？他说我也想做品牌，但

现在我价格太低了，要做品牌价格势必要提升，价格一提高

，产品反而卖不动了，现在再做品牌没有前途了。那怎么办

呢？他们三个月换一批糖纸，这个是纸包装的，那个是玻璃

包装的，看着花花绿绿的，反正是用不同的效果来包装，这

是“换汤不换药”。那些国营老厂生产的糖果，比如牛渣、

小人酥等，多少年了，依然还是消费者喜好的东西。新的糖

你再换糖纸，市场铺得再大，消费者还是感觉没有以前那些

老的糖果品牌好。 但那些老的糖果品牌，最后品牌都失去了

，被新糖果冲得一塌糊涂，这是我们现在各个区域不平衡所

造成的。一个是政策不平衡，一个是发展不平衡。有些企业

为什么必须在村子里做？因为地方上有很多政策来鼓励，促

进其发展，但是这些企业发展后走向全国市场又会影响到其

他企业的利益。这样其他企业品牌做不起来，他们自己的品

牌也做不起来。这就是中国市场的低价策略的恶果。 做品牌

总是效仿着做，丧失的是区隔市场的机会 福建、浙江、广东

、四川还有很多低价现象，各种各样的产品都有，这样在出

口方面我们抢的就是别人的市场。比如说我们的旅游鞋、皮

鞋、服装价格很低，有的皮鞋才十几块钱一双，出口也就合

计两美金。质量不比国外生产的差，牌子还是用的国外的知



名品牌。但这种低价策略在国际市场上使我们永远是加工厂

。别人有品牌，别人挣利润的大头，而我们只能挣点加工费

，那还怎么做品牌？最近有些企业已经醒悟过来，把市场转

向国内，做自己的品牌，一双鞋的价格也可以批到几十元。

虽然有些营销行为还比较原始，但总算也跨出了品牌之路。 

在福建有一些制鞋的企业做产品的品牌广告，主要是以品牌

的认知或概念为主。可以说第一个做这种类型广告的还能占

据一定的份额，因为那个时候消费者主要接受的是国外的品

牌，那些品牌因为是国外的概念，给消费者带来了些欲望利

益，而概念利益主要是因为产品利益引发的，后来很多企业

都跟着做起这样的广告，概念一多了，消费者就不会选择了

，品牌再用这样的方式达成简单的认知就不灵了。其实市场

是动态的，到了今天要想做品牌需要根据现在的市场情况去

选择自己的品牌认同群体，群体的利益和欲望不能利用同一

化的方式去做，而现在的现象是跟风，很无序。 降低产品成

本只是用产品价格去打别人的品牌价格 我看过很多类似企业

的企业，那里的工人年龄普遍不高，也就20岁上下。有的企

业按年发工资，就是管吃管住，一个月休息一天，每天甚至

要工作16个小时，因而形成了一个低价的加工市场。这种市

场的存在就是因为我们有便宜的劳动力，而这些劳动力本身

是有很多隐患的。到了每年春节前后，火车票就涨价，铁路

运输针对的一大部分群体就是广大低收入的打工仔，他们一

年富余的钱也就一两千块钱。这么一涨价，有的家远的一张

火车票就是五六百块钱，几百块钱回一趟家，挣的钱就去了

一大块。所以这些人过年干脆就不回家，几年回一趟。这虽

然控制了铁路运输的人流量，但本身也造成了很多人的怨气



。可这些人所在的企业高兴呀，春节工人不回去，企业就可

以让他们加班，生产更多的产品。企业做的是什么渴堑图鄄
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布范冶竟某隹谑谐 Ｕ馐且桓鲋档蒙钏嫉奈侍狻? 品牌价值欲

望满足的方式太多，造成没有欲望 中国企业要发展，是要做

品牌的，企业群体总是要分层次的，有做加工的，有做品牌

的。现在我们是一锅端分不出层次来，那些要做品牌的，只

能是针对极少数人。现在我们买的名牌大部分是跑单的货，

为什么？中国是加工大国，企业有很多市场机会，中国的消

费者对名牌的消费心理是比较畸形的，既对名牌产品有欲望

，又对价格很敏感。我们的欲望能力还没有达到国外那么大

的空间。在中国，一个老板就是穿一件假货，大家也认为是

真的；一个民工就是穿一件真货，大家也会认为是假的。所

以，市场上很多跑单的货有一个很大的市场，他们把很多有

欲望能力的市场空间填满了。这样，国内的很多产品要想把

自身的品牌提升出来，就会遇到更多的阻力。 100Test 下载频
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