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李光斗 

我和大家今天分享的题目是“后危机时代中国企业的最后机会——品牌战”。 

  

刚才国家统计局的总经济师也跟我们分布了很多的数据。到底 2010 年中国的经济状况会

怎么样，说实话，经济学家心里都非常有底，告诉我们经济已经开始复苏。但是，企业家心

里一般都没底。  老百姓心里更觉得为什么经济复苏我们还没有感到？有一句话叫春江水暖

鸭先知，只有你在水里的时候才能感受到春天是不是来了。我最近在研究一个主题叫反周期。 

  

什么叫反周期？你如何在繁荣的时候感受到冬天，在冬天的时候感受到比别人春天来的

早。这场金融危机可以说是史无前例的。我觉得对中国的影响远远没有过去。我们的任务和

目的不是说要评价这场危机还能持续多久，而是说从危机中我们能够学到什么。在经济危机

最严重的时候我去过两次美国，我感觉到其实美国人比中国人更有信心。虽然我们看到奥巴

马在他的就职演讲的时候有 7万多人去捧场。但是那些人里很多刚刚丢掉的工作，但是美国

是一个天生乐观的民族。由此我想到美国为什么强大？是不是他有强大的军队，强大的国防？

我想美国的强大是因为它的软势力。想到美国你首先会想到什么？可口可乐，麦当劳，甚至

刚才操作人员操作的一个软件都是微软公司的版权，叫做 PPT，很多老师都要用这个软件。

我们用的是微软的桌面操作系统，就软和硬来说，美国是世界上品牌最强大的国家。在全球

100 个最有价值的品牌中美国占了 51，十大品牌中美国占了 7个。很遗憾，虽然我们有世界

500 大，我们有中石油、中石化，但是很难说中国有相遇全球的品牌。 

  



最近我参加了很多次的论坛，我在探讨一个问题，中国的企业家下一个三十年靠什么发

财？如果说改革开放的时候我们的企业家靠着胆子大，改革开放从违法开始。我们靠的是中

国的零环境成本，低劳动密集，靠的是出口，为全世界制造全世界的衬衣，鞋子，甚至我们

会成为全世界的冰箱制造国，空调生产国，但是下一个三十年是不是应该考虑战略转型？什

么是中国的战略优势？我们剩下的唯一的优势是毛泽东留给我们的，也就是我们的人口红利。 

  

中国这么大的国土有 13 亿人口，新的人口统计可能会告诉我们有 14 亿不止。这成为世

界上最低廉的劳动力国家。这个优势正在消失。索罗斯说现在的调整不是正常的经济周期，

而是根本性的系统重建。遗忘的繁荣是建立在错误的基础上，再也不能把繁荣建立在那样的

基础上。也就是我们不顾环境的代价拼命的压低劳动力成本，甚至压低生产的成本，做出全

世界最便宜的东西，让全世界都买中国货的时代可以说已经一去不复返了。刚才休息的时候

我问姚先生，我说中国的出口到底有没有恢复增长？他说每个月我们都超过 1000 亿，但是想

恢复到原来那个时代的确非常困难。也就是一切都在增长，出口并没有恢复。 

  

中国企业家应该考虑一个问题，你有没有建立起你的品牌优势，如果没有建立起来，单

靠价格战是很难在下一个三十年赚钱的。因为中国的企业家有一句名言叫做没有最低，只有

更低。所以当经济危机来临的时候，我们的企业打出的促销标语是“本拉登被捕，萨达姆法

疯，本店破产，卖完回家”。去年的时候郎咸平教授讲了一句话，他说今年一定比明年更美

好。也就是说明年的经济危机会更严重。如果你们有土地，有厂房，有设备赶紧的卖掉，手

里尽量多的持有现金。他讲完以后 1/3 的企业家机遇先走，想卖房子去了。一年过去了，凡

是坐下来听完我演讲的人都说，李老师，还好你告诉我们反周期运作，我们没有卖土地，卖

厂房，没有裁掉工人。因为中国资产上升了。 

  

东莞一家小店打出的标语是全场 29 元，金融风暴。这就叫价格战。我们可以把利润做到

零。但是，当美国人开始储蓄的时候，原来每年是-5%，但是现在是美国经过金融危机的教训，

上升到了 13%。美国人不再大手大脚的花钱了，在短时间内，中国的出口加工型企业再想回

到原来那种高歌猛进的好日子可以说是几乎不可能了。我们的企业家于是想到了开源不如节

流，也就是低成本战略。 

  

我遇到一个航空公司的老板，他说现在坐飞机的少了，我们就降低成本，空姐干吗穿得

那么漂亮？一万块钱一个人的工服，给她直降，加起来不超过 199 块钱。我说你叫做饮鸩止



渴。她不会给你很好的服务。结果怎么样？上个月这家航空公司终于破产了。也就是当你不

给消费者提供优质服务的时候，消费者一定会不买你的帐。这个时候我们要怎么样做？ 

  

国航的老总听完我的课，第一件事，就是机票涨价。坐飞机的人仍然会坐飞机，并不会

因为这场金融危机他们改成坐火车，因为速度对他们来说是第一位的。他们时间比金钱甚至

更重要。他们要节省时间。所以对于企业家来说一定要知道市场经济本身就是周期性的经济。

有衰退之后必有萧条，萧条之后就是复苏，复苏之后是繁荣。至于什么时候你能抄到底，你

永远别做这个梦。你所能做的是别人感觉萧条的年代你反周期操作。成功的企业总是冬天比

别人来的晚，春天比别人来的早。李嘉诚为什么能成为华人的，就是把握了经济萧条的周期，

60 年代，香港左派纷纷暴动，所有的中产阶级都移民澳洲，北美，这个时候李嘉诚本来也是

要跑的但是他不甘心，在他准备卖掉工厂移民澳洲的最后一刻。他遇到了我党的一位高级干

部，不过是一个东莞大队的党支部书记。李嘉诚第一次请一只脚上穿着袜子的人吃饭。李嘉

诚问他一个问题，解放军什么时候打过罗湖桥？他说保留香港一个窗口是我们和世界打交道

最频繁的方式。李嘉诚吃了定心丸，当别人卖房子的时候他开始买房子。在香港的中环金购

入地皮，用 1亿美元的价格控制了 60 亿美元的合计黄埔。这就是李嘉诚的第一桶金。 

  

所以当公司扫地的阿姨都跟你说王老板赶紧买股票的时候，你就要知道股市一定会出问

题。当全世界让着繁荣的时候你一定要小心萧条。但是萧条的时候正是下一个高潮的开始。

我总结中国市场经济的发展三个阶段，第一是产品为王。那个时候只要你生产出来不愁卖不

出去。所以我跟张瑞敏沟通为什么你要砸冰箱？他说我那个冰箱当时做得出来要用脚揣才能

合上冰箱的门。但是那种冰箱都是卖出去的。但是张瑞敏意识到了，我要质量立厂。 

  

中国营销的第二个阶段，产品过剩的时候，看谁营销的好，所以有的史玉柱的脑白金。

但是到了现在的第三个阶段，消费者买任何东西都要问是不是名牌，是不是大牌。所以我最

近的一本著作是《品牌战是全球化留给中国的最后一次机会》。我们看到三星以前就是为索

尼做 OEM 的，在新加坡弹丸之地诞生了无数的亚洲名牌，包括虎牌啤酒，新加坡航空，新展

银行，岳龙庄酒店等等。 

  

名牌是从哪里来？有一本书叫做《世界是平的》，中国，印度不用做品牌，我们甘心做

OEM 就行了这是一种阴谋。中国企业家只赚最少的钱，但是当金融危机来的时候我们再不树



立自己的品牌有可能会沦为成第二个泰国。很多世界的名牌没有进入中国，现在再想进入中

国成本已经非常高昂。 

  

这是 30 年前，上一个 30 年的起点，中国刚刚开完十一届三中全会一个欧洲人来到了长

安大街，他看到的景象是什么？就跟所有的游客一样，看到了恐惧。因为中国人穿的服装太

差了。当时北京的居委会甚至有一条规定见到老外不要尾随太久。一般人这种情况，第三天

去长城，第二天去雇工，第三天就回国了。整个城市见到老外像见到猿人一样。但是这个欧

洲人他发现了商机，建立品牌的机会。他跟他的朋友说假如每一个中国人买我一件风衣我将

赚多少钱？他要在中国建服装厂，当然申请被驳回，他开西餐厅，他搞时装表演当时要看他

的时装表演比来听营销论坛资格审查还要严。要公安部、派出所盖章审查说从小没有不良嗜

好才能看时装表演。北京 1400 万人口找不到一个时装模特，他从法国空运时装模特。法国记

者说中国人看完时装表演以后会有什么反应？当时男同志看完之后都把第一粒钮扣解开了。

再看女同胞当他们看完法国名模的时装表演就会自信心大增，因为黄种人的皮肤不知道比白

种人好多少。在他们离开的时候都拎起了裙子露出一截小腿。 

  

所以说法新社的记者就写了一篇报导说这将是中国的超短裙元年，任何政治的力量都阻

挡不了中国女性爱美的权利。我专门写了一篇文章，经济的繁荣程度和女性裙子的长短呈反

比。 

  

这个男性就是大名鼎鼎的皮尔卡丹。三十年过去了，他就是靠着他第一次在中国时装表

演建立的知名度成为了法国第一品牌。当你真正去法国的时候，我真正的去香榭里舍大街没

有找到。但是皮尔卡丹在中国的江湖地位无人能替代。 

  

我们来八卦一下，皮尔卡丹在法国到底有多少年的历史？皮尔卡丹在中国卖任何的东西。

他只动了一个小指头把其中皮具一块要拍卖，从中国企业家手里拿走了 2亿欧元。只是他一

个品类，他有两个品牌，一个是印刷体的，一个是花体的。牵一头牛上街并不代表你富有，

但是把一头牛变成腰带才是最牛的。 

  

皮尔卡丹 1922 年生在意大利的贫民窟家庭，14 岁没书读了，17 岁以难民的身份跑到法

国。1950 年的时候开了一个缝纫店。微软多少年？诺基亚多少年？所以我觉得中国的品牌只

要超过 30 年的历史就有竞争世界名牌的机会。不要相信老外的说法说品牌一定要百年历史。



在美国存在一百年以上的企业只有一个，就是做通用电器。连通用汽车都已经破产了。我们

中国二百年，三百年的历史，我们的全聚德、同仁堂。中国应该在世界品牌战上占有自己的

一席之地。越是小产品，越是大经济，越是小产品越能建立大品牌。 

  

在经济萧条的时候我给的建议是渠道下沉，品牌升位。我给大家举几个数字，4、34、600、

2800、50000。中国有 4个超大型的城市，每个城市的人口超过 1000 万。34 个省级的行政区

划，600 个地级市。2800 个县，50000 个乡镇。中国的企业刚刚谁是标王？最大的广告主其

实一直是宝洁。宝洁为什么能成为中国营业额最高的？它的营业额是海尔和联想的综合。因

为它的渠道已经下沉到了中国的 50000 个乡镇。我们的农村妇女可能一个月洗一次头，但是

用的一定是宝洁的洗发水。对于中国企业来说，品牌要升位，也就是你要建立自己品类的第

一。通过打破市场原有的竞争地位排序，市场含有世界上最大的市场空白和品牌空白。 

  

比如说什么是最好的盐巴，什么是最好的糖？中国做酱油的企业可以做到一百亿，做牛

奶的企业可以做到 250 亿。在座的企业家要善于发现市场缝隙，夺占市场缝隙。 

  

你的品牌要与时俱进，目标要精准，要知道产品是卖给谁的。LV 的包只卖给中国的富人，

甚至连真皮的包都不是。形象国际化，很多老板拿出你的名片看看，你的 LOGO 是不是还停留

在上个世纪 80 年代的水平？你的品牌一定要和年轻的消费者沟通。诺基亚是怎么打败摩托罗

拉的？他说那是你爸爸才用的手机。三星走的是品牌年轻化的路线。终端精致化。过去摆地

摊做买卖的时代已经一去不复返了。当消费者需求发生变化的，他们的形象也在改变。做品

牌也要勇于改变。 

  

我是商务部中华老字号的品牌顾问，当中华人民共和国建国之初的时候老字号是 1万多

个，到去年不到 100 个。这些品牌一直在墨守成规。04 年的时候我参加中国黄酒文化高层论

坛，世界上有 4种酒，只有黄酒卖不好。所有人都出主意，谢晋出的主意是黄酒，黄酒，诗

人喝的酒。大家很高兴，中国是诗歌的国度。我说像你这样卖酒就害了中国的黄酒。中国现

在哪个大城市，小城市还在以诗人的名义喝酒？有个诗人写了首诗叫做《饿死诗人》。老板

说你要否定我们的文化传统，以前是诗为贵。我说你想想现在倒垃圾的都叫老板。谢晋说那

么我们卖老板喝的酒？我说对，这都比诗人喝的酒卖的好。04 年我就做他的品牌营销顾问。 

  



我们做的第一个改变叫做全国式营销，蒙牛的第一包奶是在深圳卖的。所以黄酒不要老

想着杏花春雨江南，浙江的杭州，也可以考虑走到北京、上海、广州、深圳。你要走出去。

这样的话，一下你的营销半径就扩大了。 

  

第二叫产品升位，你的产品要与时俱进。这是他以前的形象，送到家乐福我们告诉他这

是中国酒，法国人一看我明白，马上送到调味品部，售价 6块 5。所以我们推出新的形象是

龙的形象，古越龙山，龙韵 18 年。我说营销就是把复杂的东西简单化，你不要跟消费者解释

你的营养，你告诉他，黄酒，黄酒，皇帝喝的酒。老板我说不认识皇帝，我就给他找了一个

皇帝，新的品牌形象提升之后，品牌也要升位。我们就找了一个演皇帝的演员，演过汉武大

地，越王勾践，《大宅门》。这样的演员是性格演员，你的酒放到了他手里之后酒的属性就

发生了改变。 

  

别人告诉你可以听的历史，可以看的历史，可以喝的历史，加起来多少面？不过是 400

多年。你告诉他我是千年滋养美酒，数千年美酒，古越龙山。05 年最不应错过的广告影片。

你可以讲故事，不要老讲水多么有名，糯米多么好。所以说你要成功的插位。说我这是为人

喝水的酒，周恩来祖籍绍兴，招待外宾的时候第一杯酒一定是绍兴花雕。小平同志戒烟了，

医生唯一说可以喝的是古越龙山。江总书记在他的传记当中说中国黄酒，天下一绝。这叫品

牌故事。为什么我们去饭馆里看有很多名人，甚至很多领导人在这里吃饭你会觉得这个饭馆

非常荣耀。你觉得就算你吃出一个螺丝钉来都说人家都没说什么，我也不好说什么。 

  

成功的把一种加饭酒，调味料的酒提升到一种酒桌上的酒。英雄识美酒，祝酒流英雄。

以前销售额没有突破过 3亿，去年的销售额是 18 个亿。营销有时候你只要找到市长的方法，

就可以营销最大化。 

  

第二个案例是如何品牌升位。一个乡镇企业，如果你的形象非常不好，或者说你是停留

在原来的时代怎么样脱胎换骨？你也要形象不断的升位。这是亚洲最大的床垫制造商。宜家

所有的床垫都是他生产的，但是他进不了高档的卖场。说你样子太老土。但床垫的确质量非

常好，好的产品一定要有好的包装。当他的老板找到我的时候我给他一个建议，我说你的品

牌一定要升位。一定要国际化，高档的。我们给它改了一个名字，改成了 SLEEMON，在月亮

上睡觉的男人，非常的浪漫。当然你的品牌形象也要重新的设计。这在全世界都可以注册。

老商标和新商标有什么不同？老的商标看上去就像一个乡镇企业，新商标看上去就是国际化



企业。每一个字母都要镂空，告诉大家我的透气性非常好。上面是一个白金的女体曲线，是

睡眠产品。你卖的不是弹簧，不是棉絮，不是海面，你卖的是健康的睡眠。男人要吃，女人

要睡。最好的美容方法就是充足的睡眠。为什么你睡不好？要讲故事。 

  

我们讲了一个故事，美丽是睡出来的。当然我说没有用。你再怎么睡也不美。我们换了

一个最有东方魅力的女性，巩俐来讲。巩俐跟任何一个导演签合同的时候都有一个要求，每

天必须保证 8小时的睡眠。就像驾驶员一样，没有睡够 8小时，整个剧组都要等她。他的换

标变成一个营销的大会，把所有的经销商，供应商都请过来。让巩俐现场揭开新的标志，新

标新历程，给经销商每一个人都发短信。我们现场举办一个嘉年华活动，巩俐小姐拍完广告

的床垫将现场拍卖，拍得的可以在现场和巩俐小姐在床上拍照。他要的不是这张照片，是营

销的道具。什么是垃圾？垃圾就是放错地方的宝贝。当然不可能让他和巩俐在床上合影一张。

营销就是找到问题，我们一个讲师讲过方法总比问题多。现场派两个壮汉把床垫立起来，巩

俐站在床垫面前和我们的经销商拍照。拍完之后找到一个随便的影像店就是一个很好的在床

上的合影。大家千万不要问为什么人家能在床垫上能做那么高难度的动作，不是在床垫上躺

着做的都是在床垫前做的。 

  

他把这张照片放在哪里？绝对不能放在他的卧室里正面的墙上。你太太醒来的第一件事

就是往那张照片上吐口水。放到你的专卖店里，每当银行行长来催收贷款的时候，你告诉他，

昂老板没空，正在发货。行长一看都说他资金紧张，几个月没见把巩俐都哄上床了，能资金

紧张吗？他会告诉信贷员想贷多少贷多少。你的品牌是可以延伸的，不但可以卖床垫，还可

以卖枕头。一个枕头可以卖 500 块。 

  

卖床垫怎么卖？是开专卖店还是一张一张卖？你告诉这些银行的投资家，说中国人多长

时间换一次床垫？美国人换床垫的速度比中国人换手机的速度还要快。中国人每年出生的人

口是 1800 万。但是中国人为什么不愿意更换床垫？因为中国人不知道床垫是一个快消品，他

们睡的都是不合格，乃至是过期床垫。如果中国人像美国人一样的频率更换床垫，全世界的

床垫都不够中国人做。资本家一下就听懂了，你可能不会天天换房子，但是床垫可以天天换。

我奉劝大家，你们家的床垫是不是该换了？这家公司一年的销售额以前也是 2亿，去年突破

了 10 亿，很快两年之内将在主办上市。一个企业只要你能够有非常大的理想一定可以做得好。

品牌的背后是什么？其实是文化。世界上最轻易的赚钱方式是什么？在家编故事，出门讲故

事，见人讲故事。 



  

易中天最擅长的是讲故事，出版社的老板说给易中天的稿费是 1400 万人民币。做城市营

销也要讲故事，罗马为什么吸引人之就是因为讲了一个罗马假日。有一个美国有一个麦迪逊

县卖迪讯县，谢协调了一个叫做麦迪逊县的桥，翻译成廊桥，廊桥一梦。最后所有的人都要

到哪里去旅游一下。 

  

中国也有很多这样的城市，比如说杭州就是一个爱情的城市。香格里拉原来叫中甸，但

是讲了一个香格里拉的故事。人间的天堂就是在我们这里。结果这个故事成为了中国的最佳

旅游目的地。一个 LOGO，一个定位，一个品牌，一个传说，新加坡什么都没有，但是造了一

个故事。你不是有狮身人面像吗？我做一个狮身鱼尾像。 

  

品牌是什么？品牌就是你如何创造。很多人问我，大达到品牌的危机，小危机是不是覆

巢之下没有完卵？我说这反而是小品牌的机会。宁夏一个企业找到我说我们要创自己的牌子。

我说可以，怎么创？他说我要告诉你宁夏的品牌一样好牛奶。我说你这是鸡蛋碰石头。消费

者的心里已经牢牢的树立了内蒙古的牛奶好。说内蒙古的牛奶好，宁夏的什么好？枸杞，大

家一口同声。所以你这叫另起一行，别人做白色的牛奶，你做红色的牛奶。你把枸杞喝牛奶

放在一块叫做枸杞养生奶，把奶放到易拉罐里面可以卖的比王老吉还要贵，一箱 66 块钱。女

同志可以认为它有美容的功能。让陈好做代言人。让小丫问她为什么你的脸蛋是红扑扑的？

陈好说，因为我每天喝一罐枸杞奶。 

  

我去年的时候在石家庄演讲，我讲到这里的时候发现有一个人匆匆离席而去。半年之后

给我打了一个电话说李老师，非常感谢你，他是三鹿牛奶的 OEM 商，叫做辛辛苦苦几十年，

一夜回到解放前。听了你的课我觉得前途还是光明的。他回家就做了一个红枣牛奶。其实模

仿也是一种创新。破坏性创造，因为河北的红枣非常好，起了一个名字。其实还是原来的加

工厂，现在日子非常好过。福建的一个企业做成了花生牛奶。 

  

大品牌的危机往往是小品牌的机会。还给大家一个提示，品牌的年轻化。因为人都是追

求自己长生不老。品牌也要长生不老。这是我们中国最元老级的运动鞋的品牌。第一双耐克

鞋就是他做 OEM 的。老板想想我自己也做一个牌子，起了一个名字叫做德尔惠。卖来卖去卖

的有问题，因为消费者喜欢耐克、阿迪，觉得大品牌才时髦。我说你汉语品牌的德尔惠不妨

换成一个英语标，Deerway，经过重新的设计，品牌重新调整，原来的德尔惠变成了什么？你



有多高取决于你和谁在一起。你要向大品牌看齐，所以品牌形象由汉语拼音变成了 Deerway。

整个的品牌这就是一个国际大牌的形象。我们看到在北京的东单都能看到它的店，经过几年

的时间整个品牌焕然一新。 

  

你的品牌要和谁站在一起，凡是有阿迪、耐克出现的地方，你也要出现。售货员说这个

品牌我不认识，你说我们是世界六大运动品牌之一。新的品牌定位取了一个概念，每一个国

家都希望自己举办完奥运会以后诞生一个和耐克，和阿迪抗衡的牌子。雅典做不到，汉城做

不到，悉尼做不到，我们也不一定做得到。你要另辟蹊径，你是专业的运动品牌，我是运动

创意派。你是运动员穿的，我们是明星穿的。这样你的概念提升了，我们就换了一个代言人，

换成了周杰伦。你的定位阐述是明星娱乐专备。你可以说我在路上，其实我一直在梦中，用

周杰伦做代言人，变成全新的品牌形象。这是在上海 F1 赛车场拍的广告。 

很多朋友不喜欢周杰伦，为什么要请他做代言人？因为这个部分品牌要卖给 14—18 岁的

年轻人。我们回想一下，你的目标要精准化，形象要国际化，品牌要年轻化，终端要精致化。

很多人说李老师，听完你的课我是不是就能创造一个新的品牌？说实话，我今天九牛只讲了

一毛。短短一个小时的时间。这其实是一个学期的课程。主办方特意准备了我们几套新出版

的著作，大家如果需要，我会签上子名字送一本书。 
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