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在工业市场中，“ 品牌” 这一术语表示什么？在工业市场中，“ 品牌” 这一术语表示什么？在工业市场中，“ 品牌” 这一术语表示什么？在工业市场中，“ 品牌” 这一术语表示什么？ 

 品牌这一名词最初来源于牛屁股上用烙铁打上的标记性印记。通过这一印记，人们可以很快认出自己的牛。不久，各大公司都发现了这种商机，纷纷选取有代表性的不同标识，使目标受众能立即识别出他们的产品。于是，徽标就诞生了。 

 品牌的意义要远远大于徽标。当某一标识持久地代表一个公司形象的时候，就产生了品牌。品牌不仅仅是一个概念，它还代表一种持久的价值体系，它是公司向世界宣扬的价值观，也是公司发展业务的有效方式。在品牌阶梯上，难题在于如何才能超越品牌图形符号和象征的范畴，切实满足客户和潜在客户认可和重视的文化一致性。 

 从一家公司内收集每个人的名片，把它们摆放到桌子上，是测试品牌一致性的一个不错的方法。同样，把文具用品收集到一起，如问候卡、信笺和标签。将公司的所有广告和销售资料也放到桌子上。这些物品在设计版面和表现方式上是否一致？它们传达出哪些不同的理念？整个桌面上是否显得凌乱不堪？品牌的大敌是公司内那些自以为是的人，他们始终认为他们的设计、理念或品牌要优于其他所有公司。其实，我们每个人都想搞一搞品牌，自己设计别具一格的标识，所以每个人都是品牌的潜在杀手。无论何时，良好、强大的品牌背后一定有一群默默无闻、甘愿奉献的品牌设计高手，为了维护公司的品牌形象而任劳任怨。 

 要推行品牌战略，一开始就要弄明白公司的行业地位。公司之于世界的首要价值是什么？您应该这么想：如果公司无法回避，面对要求苛刻的客户该如何回应？然后，想想所有可能与外界接触的方式，并仔细推敲这些方式能否体现公司的价值观。接到客户电话时的态度如何？销售和技术团队的面貌表达了什么样的持久信息？员工访问客户时驾驶的车辆、穿着和言谈举止是否符合公司的价值观？公司对待客户或潜在客户的态度是否符合公司认同并一直在坚持的原则。这些都是用来判断公司处于品牌阶梯中哪一级别的测试。 
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 图图图图 1     您位于品牌阶梯的哪一级别？您位于品牌阶梯的哪一级别？您位于品牌阶梯的哪一级别？您位于品牌阶梯的哪一级别？ 

 
 在结束探讨品牌定义之前，我们应该对产品和品牌的区别稍加讨论。工业公司经常会将这两者混为一谈，他们为产品赋上品名之后，就想当然地认为这些就是市场认可的品牌。但是，只有人们一提到某类产品就会联想到的产品，才可以称为品牌。大多数所谓的工业品牌都只是商品标签，您可以简单地将其理解为普通的描述，或者为了便于定购而指定的数字或任何其他类似代码。 

 不难看出，在工业市场中，大多数情况下产品品牌很难轻易地站稳脚跟。大多数工业公司所面向的市场具有小型化和专业化的特点，使得他们无法承担大量此类子品牌的费用，也很难将精力集中在这方面。事实上，公司推广的每一品牌都需要强有力的促销支持和高额费用。众多品牌之所以在一段时间的强力推广后黯然退出，是因为这些品牌没有效益（此种情况较常见），或者严重削弱了公司其他品牌的效益（此种情况较少见，因为这些品牌只是昙花一现，随后就消声匿迹了）。大多数情况下，公司品牌是唯一有意义的因素，如 Dow 丙烯酸单体或 Lafarge 石膏板，其中起主要作用的是公司名称中的 Dow 或 Lafarge。大多数公司都有所谓的品牌过剩问题，其实这是种误解，因为这些品牌都不能通过下面的测试： 

 

 

 

 图图图图 2   一种产品什么时候才可以成为品牌？一种产品什么时候才可以成为品牌？一种产品什么时候才可以成为品牌？一种产品什么时候才可以成为品牌？ 
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 经得起长时间的考验：在大多数 B2B 市场中，有价值的品牌通常就是公司的名称，而打算当作品牌推向市场的产品标签则可能只是数字或代码。客户会认为公司名称就是品牌。这才是有价值的品牌。更加不容乐观的是，品牌的发展漫无目的，未加任何控制，也认识不到它对于公司的重要性。 

 

 

 在工业和在工业和在工业和在工业和 B2B 市场中，我们为什么要重视品牌？市场中，我们为什么要重视品牌？市场中，我们为什么要重视品牌？市场中，我们为什么要重视品牌？ 

 我们知道，有两家公司，他们生产的同类产品并没有实质上的区别。事实上，在他们涉足的广阔市场中，还有数十家竞争对手。但是，这两家公司的盈利却比竞争对手平均高出 30%。 

 原因在于，可口可乐和百事可乐已经让我们相信，与其他同类厂家相比，他们制作这种黑色粘稠饮料时使用的磷酸、水、调味料、色素、糖和其他成分的比例要好得多，甚至比水本身还要好。 

 既然品牌效应能够让可口可乐大受裨益，那么工业软管制造商或金属冲压件公司是否也可以从中受益呢？答案当然是肯定的！品牌效应已经造福于工业公司，但是这种作用还没有发挥到极至。很多工业公司都有合作多年的老客户。这些忠诚的客户实际上是在花钱购买信任，他们与某些工业公司建立了良好的合作伙伴关系，这种关系受到多种其他具有价值的无形因素以及产品功能属性的影响。即使有人为工业产品购买者提供低于同类产品价格 10% 的产品，也很少有人愿意更换他们的供应商。 

 

 品牌对于大多数工业产品的购买决策有什么影响？品牌对于大多数工业产品的购买决策有什么影响？品牌对于大多数工业产品的购买决策有什么影响？品牌对于大多数工业产品的购买决策有什么影响？ 

 毫无疑问，营销的本质是在适当的地点、以适当的价格出售适当的产品。良好的营销策略能够保证客户和潜在客户对产品感兴趣，并最终会劝服他们购买您的产品，而不是其他厂家的产品。 
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但是，您一定会问：“ 我应该怎么做才能使他们购买我们的产品或服务，而不是其他公司的呢？” 。如果我们认为人们喝可乐是为了解渴，开奔驰是为了省钱，那就太天真了。可乐是可以解渴，可是水也可以啊。奔驰轿车确实能省钱，但是二手福特车岂不更省钱？我们还有其他多种选择啊。 

 以上例子取材于消费品市场，而我们要讨论的是工业市场。让我们来假设一下，有人要为包装机购买润滑油。他们在购买时真会受到品牌的影响吗？在一次典型市场调查研究中，当他们被问到为什么购买某一供应商的产品时，他们理性地认为是通常的“ 硬性” 或有形因素决定的。他们会说是产品性能、价格、可用性、担保等因素决定的。如果确实是这样，为什么大多数润滑油购买者会一如既往地忠诚于他们多年来使用的品牌呢？这可能是由于惯性，因为没有必要更换。也可能是出于对产品的信任，他们认为当前使用的产品很有效，而其他产品可能会差一些吧。如果与其他同类产品的价格相差不大，为什么要进行更换？换句话说，如果我们透过现象深究本质就会发现，人们购买某品牌润滑油的首要原因并非是上文提到的价格、产品和可用性因素。这暗示着品牌的影响力要远远超出最初被认可时的效应。 

 

 

 如何评定某一品牌在工业市场中的价值？如何评定某一品牌在工业市场中的价值？如何评定某一品牌在工业市场中的价值？如何评定某一品牌在工业市场中的价值？ 

 如果我们赋予品牌价值，则需要首先知道品牌所体现的价值是什么。品牌名以及和品牌相关的内容是产品或服务的缩版。产品质量、交付可靠性、货币价值，这些都包含在人们对品牌的认识中。这就是说当人们说奔驰更省钱时，他们认为实际情况就是这样，即使其他产品的花销相当或更低，也不想或不需要进行比较以后再做决定。依此类推，人们买壳牌润滑油是因为他们只相信壳牌，而且认为使用该品牌就可以高枕无忧了。 

 市场研究人员试图通过一些投射性问题来探究品牌的隐含价值，其中受访者需要想出除直接和明显的价值之外的价值。使用弗洛伊德心理学进行词汇关联，以找出简单的品牌价值。另一个常用的问题是让受访者找出品牌与汽车或某种动物之间的关联。这样的关联还可以进一步推进：提出诸如某一品牌会倾听何种类型的音乐、假期时品牌会到哪里旅行、品牌的工作是什么等问题。最近在一项大学品牌价值的研究调查中，受访者需要描绘出他们认为能够代表他们对大学看法的事物。大家描绘的事物真是多种多样，其中最为普遍的是代表温暖、舒适和安全的摇椅、胎儿和家。如果只是单纯地问及“ 这所大学的名称对于您有什么意义？” ，一定无法获得如此深刻的回答。 
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 图图图图 3   帮助了解某大学品牌价值的心理投射图帮助了解某大学品牌价值的心理投射图帮助了解某大学品牌价值的心理投射图帮助了解某大学品牌价值的心理投射图 

 

 
 找出人们联想到的与品牌相关的事物只是工作的一部分。我们还有必要进一步研究，将这些品牌价值与金额对等起来。在消费品市场中，大家都在想方设法获得这些价值，因为这可以让品牌所有者将这些金额写入资产收益表。但在工业市场中就没有那么简单了，因为主要的品牌都是公司名，衡量此类品牌价值的一个方法是评估购买该公司需要支付的有形资产和“ 典型” 价格综合收入之外的费用。如果费用一部分源于品牌，一部分源于专利权或者出色的首席执行官或其他无形但宝贵的因素，则问题会更加复杂。 

 

 

 公司应该如何定位才能通过品牌名称获得持久的竞争优势？公司应该如何定位才能通过品牌名称获得持久的竞争优势？公司应该如何定位才能通过品牌名称获得持久的竞争优势？公司应该如何定位才能通过品牌名称获得持久的竞争优势？ 

 我们拿戴尔、索尼和 IBM 举例来说，大家都生产同样的产品。但是，预期购买者可能会认为其中一个品牌的适配性比较好，一个品牌有很好的创新性，而另一品牌则可能具有很高的质量。每个品牌都有其自身的价值，但是每一价值的最高标准又只由一家公司所有。这就为厂家获得竞争优势提供了机会。还比如三个卡车品牌、三个包装机品牌和三个聚亚安酯品牌等等。从每一方面来看，每个品牌都各有特色，而这种特色恰恰构成了每一品牌的竞争优势。 

 这几乎是不言而喻的，但是多数工业公司几乎没有管理公司品牌的战略计划。让我们再回到本白皮书探讨的第一个问题，大多数工业公司都处在品牌阶梯的底层，目前都在努力为其办公用品和广告找到一个通用模板，却忽略了公司行为所要体现的品牌本质。 
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要做到这点并不容易。在公司内部，有些人偏向于超前价值和定位，而有些人则喜欢定位于当前的环境。有些人偏好复杂的本质，有些人又愿意回归简单。有些人喜欢集思广益，有些人倾向于坚持己见。如果公司稍有不慎而定位错误，就会失去唯一最重要的特色优势。 

 为了探究公司品牌的本质，我们借助于“ 牛眼图” 工具。它能够通过客户对某供应商的评语和看法、体现本质的途径以及公司的理念找出品牌的本质。下表列出了一个虚构的实例。 

 

 
 图图图图 4   深入了解公司品牌本质的牛眼图工具深入了解公司品牌本质的牛眼图工具深入了解公司品牌本质的牛眼图工具深入了解公司品牌本质的牛眼图工具 

 

 
 

 在产品趋于相似的环境中，品牌是让您出类拔萃的少数机会之一。工业公司从品牌中获利，通常是偶然而非特意设计的。但是，只要多付出一些努力和成本，就可以提升客户对贵公司的忠诚度，同时为您赢得更多的利润。想象一下，如果将品牌效应从工业产品的使用中分离出来，我们会发现在选择供应商时，它只有 5% 的影响。我们再来设想一下，如果我们多付出一点努力、多提升一下促销手段，品牌就可以更加准确地进行定位了。凭借准确的定位，品牌对供应商选择的影响一定会有所增加。假设品牌重新定位后，其影响会相应提升 2 到 7 个百分点，那么供应商势必会提高价格，或者如果价格维持不变，则市场份额一定会扩大。这样做完全是有利可图的。 

 有些公司已经在这方面取得了巨大的成功。RS Components 公司是电子、电气和机械产品供应商，有上千种产品，主要销售渠道是 CD-ROM、产品目录和网站。公司提供一站式购物服务，客户定购的产品会在第二天早晨准确无误地邮寄到客户手中，这为公司赢得了很大的产品利润。在生产的多种塑料产品中，Dow Chemical 公司凭借高技
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术水平和较低的服务成本树立了良好的品牌形象。Eddie Stobbart 经营的卡车运输公司以前默默无闻，后来，该公司洁净的卡车和出色的驾驶员为公司的可靠运营提供了保证。公司驾驶员的绿色衬衫和统一佩戴的领带，已经成为了公司品牌的象征，公司由此比 Joe Soap Transport 赢得了更多的利润。 

 品牌效应当然不是企业的保护神。企业的成功与否并不由它主宰。品牌效应只是市场营销的一方面。但是，如果一家公司拥有适当的品牌效应，那么所有其他营销因素都会恰当地发挥作用。品牌效应是公司哲学体系的核心，因为一家公司的品牌就是该公司的整体形象。 
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