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最近，长期占据中国日化市场首位

的美国宝洁公司进入麻烦期，旗下所有

业务部门的销售量均出现下降，且5个

品类销售出现双位数跌幅，于是被逼换

帅瘦身。作为伴随着20世纪全球消费

经济增长、中产阶级壮大而成长的奇迹，

宝洁的金字招牌为什么会在21世纪开

始褪色？无疑，本土品牌的崛起是逼退

这个“全球日化巨人”的一支重要力量。

事实上，日化企业之间的竞争就像

是一场没有硝烟的战争。上世纪80年

代中期，国企日化百家争鸣，风光无量；

上世纪90年代，外资品牌大举入侵，本

土品牌几乎被全面围剿；进入本世纪

后，本土民企品牌大举反扑，逐城逐地

争夺，外资品牌逐渐凋落。回首望去，

中国日化的市场化虽然才走过短短30

年的历程，却是鼓角争鸣，刀光剑影，城

头变幻大王旗，国企、外企与民企轮流

“坐庄”，反复上演着“三国杀”。

“日化市场的生死之战仍在进行，

鹿死谁手，犹未可知。”清华大学全球产

业研究院副院长、经济管理学院创新创

业与战略系副教授李东红对《中国企业

报》记者分析指出，“市场答案是铁面无

私的，最终还是要取决于供给端的强

弱，以老百姓真正的需求作为供给基

点，创造消费者真正需要的供给，不管

是国企、外企、民企，谁能做到这一点，

谁就能掌控中国日化市场的沉浮。”

曾经的光荣时代

上世纪 80 年代中期，占据中国本

土日化市场的头牌是“活力 28，沙市

日化”，也可以称之为“活力 28，沙市

日化”时代，实际上是国企时代。

在那个物资紧缺的时代，卖什么

火什么。洗衣粉中“活力 28，沙市日

化”的广告语响彻大江南北，“南有白

猫，北有熊猫”家喻户晓，“海鸥”、“桂

林”、“天津”等雄踞一方。中华牙膏、

美加净牙膏畅销全国，洗发水、香皂

等产品热火朝天。那时候只要打开电

视机就能看到铺天盖地的国产日化广

告，也正因为此，中国日化行业创造

了一个又一个耳熟能详的名牌产品。

“上世纪 80 年代中期，中国本土

日化品牌的成名，是由当时特定的计

划经济环境造成的。”著名经济学家、

中外企业家协会副主席管益忻在接受

《中国企业报》记者采访时指出，“在

计划经济时期，由于大多数生产厂家

都要受政府的统一调配，其运营的目

的并不是为了赚钱，更多的是出于公

益性的需要，满足百姓的生活所需。

加之选择的范围较小，消费者几乎养

成了对市场推出的新品照单全收的习

惯，当产品流通放开后，卖什么就火

什么成了常态。”

中国企业改革与发展研究会副会

长李锦在接受《中国企业报》记者采

访时表示，上世纪 80 年代我国处于半

市场经济半计划经济状态，消费者的

消费观念刚刚萌芽，产品的销售渠道

十分单一，日化产品的生产厂家也基

本都是国有企业，因此，产品只要一

经面市，就会销售得特别紧俏。

“活力 28”就是一个活生生的例

子。作为一个小厂，“活力 28”是第一

个提出超浓缩无泡洗衣粉的概念，第

一个在央视投放广告，第一个上市的

本土日化企业……短短几年，“活力

28”成为了日化行业的一匹“黑马”，

“活力 28，沙市日化”与一比四的广告

歌很快传遍了千家万户，就连香港的

媒体也盛赞“活力 28”为“中华之瑰

宝，民族之骄傲”。但这一切，似乎都

是在不经意间形成的。

除此之外，纵观上世纪 80 年代的

日化行业，有这样几个国企品牌也不

得不提。大宝，作为自 1985 年以来始

终具有较高市场份额的产品，其广告

语“要想皮肤好，早晚用大宝”、“大宝

明天见，大宝天天见”深入人心，家喻

户晓，创造了中国本土品牌的奇迹；

再有一个就是霞飞了，其特效增白粉

蜜开创了中国化妆品功能型为主导的

先河，最早引领美白市场。总体来

说，上世纪 80 年代的日化市场基本上

被国有企业的本土品牌占领，并造就

了一部分的品牌神话。

在业内人士看来，当时的国企日

化名牌的风光背后，也有着很多不稳

定的因素，比如价格低廉、利润较低；

渠道简单、产品单一；推广有限、管理

贫乏。而这些埋下的祸根就在外资大

举进攻时引爆了。

上错“花轿”嫁错“郎”

外国人来啦！上世纪 80 年代末、

90 年代初，以宝洁、联合利华为代表

的外资日化企业悄然登陆中国。1986

年，英国荷兰的联合利华进入上海市

场； （下转G02版）

国企、民企与外企间的“三国杀”：

中国日化市场
一场供给端的生死大战

本报记者 赵玲玲

“去产能、去库存、去杠杆、降成本、补短板”是当前

我国供给侧结构性改革的五大任务。其中，“去产能”是

任务之首。

去产能，关键需要新动能。什么是新动能，新动能

如何化解产能过剩，新动能能否推动供给侧改革实现经

济结构转型升级？

中国建材集团董事长、被称为“中国的稻盛和夫”的

宋志平在他的新著《经营方略》（中信出版集团出版，2016

年8月第1版）中作了回答：“实践证明，整合优化是过剩

行业和企业走出困境的有效方法。通过实践这一模式，

中国建材集团迅速成长壮大。”有位哈佛大学的学者把

“整合优化”的成长方式命名为“Growth in China”（中国

式成长）。宋志平还说，“这一模式，或许可以复制到其他

过剩行业。”

“整合优化”，其实，就是我国经济新常态下的一种

新理念、新动能，是改革开放以来我国企业理论的一大

创新，应该引起高度重视。

整合，即以联合重组、资源整合的方式，解决行业集

中度和布局结构不合理的问题，减少增量、优化存量，重

塑竞争有序、健康运行的行业生态；优化，即通过技术、

管理、商业模式、机制的创新，持续增强企业的内生动力

和竞争实力。

“整合优化”在《经营方略》中时常被称为“联合重

组”。但宋志平所说的联合重组，与西方大力推进的企业

并购截然不同，而是赋予了新的更丰富的内涵。第一，联

合重组浓缩了中国传统文化中根深蒂固的“包容、合作、

共赢思想”；第二，联合重组的出发点是解决系统性问题，

推动行业结构调整和转型升级；第三，联合重组不仅是厂

房、土地、矿山等物的联合，更重要的是人的联合；第四，

联合重组是文化的整合。所以，宋志平把他的联合重组

称之为“整合优化”，体现了“宋志平模式”的特色。

宋志平的“整合优化”理论来自于他的企业实践。

2006年，中国建材在香港上市之后，以“蛇吞象”的方式收

购徐州海螺；2007年，通过西湖之畔“汪庄会谈”，顺利联

合浙江四大巨头，并以此为基础组建南方水泥；2009年，

挥师北上，组建北方水泥；2011年，成立西南水泥。短短

几年，中国建材先后重组上千家水泥企业，水泥产能达到

4.5亿吨，一跃成为“全球水泥大王”。水泥行业集中度从

2008年的16%增至2016年初的53%左右，重组企业得以

快速发展壮大，整个水泥行业步入转型升级的新轨道。

“重组模式可以复制”。在任国药集团董事长期间，

宋志平把中国建材集团的联合重组模式复制过去，先后

完成了中国生物技术集团公司、上海医药工业研究院、中

国出国人员服务总公司“四合一”的重组；建立了覆盖全

国近200个地级以上城市、14万家行业客户、三级医院覆

盖达95%的全国医药物流分销配送网络；营业额从400多

亿元增加到2014年的2000多亿元，从一家单一的批发商

变成了一家产学研融于一体的综合性医药企业。2013

年，国药集团继中国建材集团之后进入世界500强企业行

列，成为第一家跻身世界500强的中国医药企业。

宋志平说，《经营方略》这部书是经过“实践—认识

—再实践—再认识”循环往复而提炼出来的。其中，正

是通过大规模而不同行业联合重组的实践，宋志平提出

了“整合优化”的重要概念，并在联合重组实践中不断深

化、丰富、完善、系统，成为他《经营方略》中企业理论的

重要组成部分。

“整合优化”要坚持区域战略选择原则、企业选择原

则、竞业禁止原则、专业化操作原则和以人为本原则“五项

基本原则”；同时，实施合理布局、以销定产和管理整合的

“三部曲”。宋志平强调，“收人先收心”。为此，要打开三

扇大门：信任之门、机制之门和感情之门；要有三重境界：

“利己—利他—互利”；要秉持“合作共赢、与人分利”的思

想；不能“包打天下”，而是“三分天下”。更为重要的是，要

用“待人宽厚、处事宽容、环境宽松”的“三宽”文化吸引加

盟者进人，用“亲和力、向心力、凝聚力”的“三力”文化使大

家加盟之后形成统一的企业文化，成为协调一致的团队。

宋志平特别强调大企业在行业整合优化中的作

用。十八世纪英国经济学家亚当·斯密在著名的《国富

论》中提出了“看不见的手”的概念。在市场经济高度发

达的今天，是谁在调节市场、充当这只“看不见的手”？

宋志平认为，是“大企业”。 （下转G03版）

从北京大型国有企业的管理人员，到

陕南山区的村支部“第一书记”；从优越舒

适的工作环境，到清贫艰辛的边远农村，

他用一颗听党话、跟党走的红心，扎根农

村、默默奉献、心系群众，书写了一幅驻村

帮扶的大美画卷。他，就是陕西省商洛市

山阳县天竺山镇三槐村党支部“第一书

记”赵晨。

2015年6月，中国钢研科技集团有限

公司接到中组部和国家扶贫办联合发文

选派“第一书记”文件通知后，赵晨第一时

间报名，经过组织审查、上级批准，被选派

到商洛市山阳县天竺山镇三槐村工作。

一年多来，他努力适应农村、狠抓基层党

建、真心帮扶贫困群众，用自己点点滴滴

的努力和付出取得了群众的信任和称赞，

当地群众亲切地称他为“小赵书记”。

深耕基层 融入百姓

天竺山镇三槐村地处天竺山西侧，位

于天竺山镇政府以东南3公里处，距县城

40公里，四面环山。当拎着简单行李、白

净斯文的赵晨出现在三槐村村口时，村民

们还以为是哪家在外打工的年轻人回来

了。后来听说是上面派来的“第一书记”，

不少村民的脸上写满疑惑。刚进村就听

到各种闲言碎语，这给赵晨带来不小压

力。

回想初来乍到时的窘境，赵晨害羞地

摸了摸头，“刚来到这个小山村时，人生地

不熟，我面临着信任关、语言关等困难，很

多时候都想过放弃，但我既然被派到这里

了，就要拿出过五关斩六将的勇气，一关

一关地过。”于是，他开始有意识地加强与

村“两委”干部的沟通交流，主动利用周末

休息时间深入党员、农户的家庭、田间地

头，了解民情村情。功夫不负有心人，通

过一段时间的努力，村“两委”干部、大部

分党员和村民对他建立了信任，有了各方

的支持，工作慢慢打开了局面。

（下转G03版）

本报记者 蔡钱英

中国钢研选派的
“第一书记”

【央企扶贫·人物】
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