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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E4_B8_AD_

E5_9B_BD_E6_B0_B4_E6_c123_288412.htm 我在前面一篇文章

中提到这么一个观点：水性漆还没有到大发展时期；同时，

我也要说：并不是任何水性漆企业通过了努力都无所作为；

相反，如果谁能清晰的看到目前行业的“劣势”，谁就能在

即将到来的大会战中抢占先机，甚至改变行业格局。 三国演

义中蜀国处于既不占“天时”，也不占“地利”的不利环境

之下，但是刘备非但没有自暴自弃，反而高举“人和”之大

旗，“桃源三结义”、“三顾茅芦”，结交天下豪杰，礼贤

天下有识之士，使得蜀营中“战将如云，谋士如雨”，并最

终三分天下，在中国历史上留下了不朽功名。 刘备的成功说

明了一个问题：看清形势，扬长避短。 目前的中国水性漆行

业也正处于“汉献帝弱政”时期，群雄奋起，角逐中原。水

性漆虽然无论是从总产量还是从总销售量都只能占整个涂料

行业的10%不到，看起来微不足道；但水性漆厂家之间的实

力对比却实质上是油性漆厂家之间的对比；换句话说：在中

国目前的市场上还没有具备在国际市场上有竞争力的专业水

性漆生产厂家，水性漆市场的竞争只是油性漆之间竞争的一

场点缀而已（大部分油性漆生产厂家也做一点水性漆，处于

观望态度）。这是现实，对专业做水性漆的厂家而言是机遇

，也是中国涂料消费市场上的无奈。 但是你能不能看到未来

涂料行业上的竞争是一场怎样的竞争？到那个时侯的竞争主

体是什么？如果是水性漆（一定是水性漆），哪家水性漆厂

家能够在即将到来的行业整合之战中独善其身？并在未来的



可以预料的品牌之战中立于不败之地？如同中国家电史的发

展轨迹一样：在上世纪90年代初，在中国市场上充斥着6000

多种家电产品；而到20世纪过后，随着中国家电行业的整合

时期到来，整个家电市场仅存活了不到十家驰名品牌，如长

虹、海尔、TCL等，而原来的风云一时的部分品牌则是江河

日下，并最终被市场遗弃。从家电这一鲜活例子可以比较看

出：中国水性漆应该看到水性漆行业的这种“劣势”，看清

形势，扬长避短，而将自身优势转化出来。 水性漆厂家应展

开化腐朽为神奇的“太空作战法”，一门心思做好水性漆这

一具有广阔前景的新兴涂料行业。 太空，曾经只是古时人类

的一个美好梦想，到斗星月移的今天，随着科技不断大跨步

向前发展，登月竟然成了某些人的浪漫之旅。而表现在军事

上，太空战则是即陆战、海战、空战后的第四个新兴战场。

可以说未来的战争格局是谁赢得了太空谁就能够赢得整场战

争。 作为专业成事水性漆的研发与生产的水性漆厂家，也面

临着开辟新战场的问题。水性漆展开“太空作战法”主要有

以下意义： 一、 轻装上阵，速战速决。油性漆行业上的是是

非非太多，不去管它， 我们只管自己的水性漆发展。具体措

施就是将自身产品特性优势向终端消费者叙述和发挥得淋漓

尽致，加大战略性广告投入，减少中间环节管理费用支出； 

二、科技领先，重点推出。科技领先是一块金字招牌，大多

数涂料能清楚的看到这一点，但不能落实到点上，究其原因

，则是发展高新技术可能带来的投入成本很高，（目前在市

面上所有涂料企业都打着科技的招牌招摇过街，实是瞒天过

海之下策。）水性漆企业应看到这种契机：化别人的劣势为

自己的优势，集中优势兵力，从科技入手，从大方向入手，



减少急功近利的企业行为，而应对新产品的研发加大力度，

提高产品的科技含量，长远布局，有一个长远的目标。让科

技含量高、健康环保的水性漆产品走入万千百姓家，并让老

百姓切切实实感受到水性漆企业是科技领先、诚信至上的企

业； 三、 高端优势，领导潮流。我们有充分的理由相信：大

部分商品能获取 广大消费者的注意，是因这种商品首先采取

的是“中高档战略”，“中高档战略”的最大好处就是通过

中高档消费来带动低端消费。通常，中国人的惯性思维是看

到某个有钱人家用了好产品，其余熟悉的人都会效法之。所

以，水性漆的价格战略上要充分考虑到这个恒古不变的“万

用法则”。从高端走向低端，先在北京、大连、成都等大城

市展开战略，通过这种战略的辐射力来带动和影响到最大用

户群体的注意甚至消费，来领导水性漆产品的消费潮流。 四

、 不战而屈人之兵。中国有句话是这样说的：长城以北也可

以称王。 这句话的含义用在水性漆的发展上可能这样讲：水

性漆应通过百里挑一的企业所独有的战略做法来威慑对手，

成就自我。 太空是一个大多数人并不清楚的世界，但人们对

此又充满了好奇心。中国水性漆行业实施“太空战”的珍贵

之处就在于运用令人眼花目眩的“变阵”来赢得这个市场。

举例子说：在产品销售上，我们通过不断提炼出的新颖的卖

点来打动用户；在产品包装上，我们通过不同常规的设计技

巧来获取用户的新鲜感受和购买欲望，等等。 当然，在实施

“太空战略”上的意义和做法上还有许多方面的涉及，在具

体表现上可以借力于行业管理部门和媒体监督机构，例如在

北京举行新闻发布会、产品鉴定会等。在我熟悉的水性漆企

业当中，烟台好利洁水性漆有限公司就做得较好。 “太空战



略”的实施也会相应的遇到一些实际上的操作因难，这些困

难能不能够得到“迎刃而解”和彻底解决，也要看我们的水

性漆行业上的精英们有没有胆识和耐心去做好，去真正意义

上去实施。因为战略总是随着时间的过去而时刻在发生变动

，把握大局大方向，耐心做好细致工作才是每一位活跃在水

性漆这一行业上的有识之士所应该思考的。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


