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如何从企业层面塑造品牌识别

口李永强[西南财经大学成都610074]
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[摘 要] 建立品牌识别体系是品牌战略规划中的重要一环，它是品牌核心价值和品牌个性

的重要载体，本文主要从企业领导者、理念与文化、创新能力、社会责任感和对消费者的关注度等五

耷方面来阐述如何从企业层面塑造品牌识剐。
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品牌识别(Brand IdeInity)，国内有的译为品牌特性，为了

与品牌个性相区别，这里采用品牌识别的译法。品牌识别的

概念是美国著名品牌管理专家大卫·艾克教授在《创造强势品

牌》⋯一书中提出的。他认为，品牌识别是品牌战略者们希望

通过创造和保持的能引起人们对品牌美好印象的联想物。从

这个定义中可以知道“品牌识别是一种联想物”，目的是为了

“引起人们对品牌的美好印象”。品牌识别是品牌的一部分，

强调品牌识别具有引发消费者对品牌积极联想的作用。

企业是生养品牌的父母，它给了品牌最初的品性、文化、

期望。任何产品都或多或少地具有一定的企业联想，即从品

牌到企业的联想，这种联想也可以成为品牌识别的一部分。

从企业层面来建立品牌识别，原因有二。第一，许多行业由于

产品和技术同质化严重，很难从产品的属性、使用者和用途上

建立鲜明的品牌识别。产品可以是相同的，但是生产产品的

企业却是可以千姿百态的，从企业层面规划品牌识别可以为

我们提供许多实现鲜明识别的方法或素材。第二，突出品牌

的企业识别有利于提升品牌延伸的杠杆力。对于使用综合品

牌战略的企业，如果该品牌的产品类别和产品属性过于突出，

那么将极大地限制该品牌的延伸能力。例如，荣昌肛泰，治痔

疮，快!这句广告词知名度相当高，但是，试想一想，“荣昌”二

字还能延伸到其它产品上吗?有人说，食品不行，药品总行

吧!那么，请问有哪个消费者愿意服用荣昌牌感冒灵或荣昌

牌急支止咳糖浆?

请注意，品牌识别中的有些属性，有时既可以归为产品属

性，又可以归为企业属性，甚至是二者的结合。如果品牌识别

主要与产品优点、功能、用途或使用者相关，那么应归入产品

属性，如潘婷的“含维他命原B5，头发当然亮泽”。如果品牌识

别主要与企业的文化、价值观、传统历史等相关，那么应归入

企业属性，例如，IBM就是服务，这主要体现了企业的理念和

文化。有时很难把品牌的产品属性和企业属性区分开，例如，

沃尔沃的“安全”识别，既是产品本身的一种属性，同时企业长

期坚持提升驾乘人员的安全性，比如对安全技术研究的强调

和对各种最新安全设备的采用等等都凸显企业的安全理念，

这里很难把企业属性和产品属性分开，其实，区分品牌识别中

的产品属性和品牌属性并不重要，重要的是要知道二者都可

以为品牌识别增添光彩。

一、企业领导者与品牌识别塑造

有的企业很幸运，有一位能清楚代表企业形象或表达企

业理念和文化的领导人，这个人往往能够让企业的新闻稿更

有新闻价值，进而带来成本低廉的曝光机会，比如说，比尔·盖

茨或柳传志受邀在全国性媒体中出现或讲话时，微软和联想

旗下的所有产品都会免费得到宣传机会。如果企业的创始人

也具有类似的个性，能让企业更加人性化，将有助于与消费者

建立良好的关系。如沃尔玛的老板山姆·沃尔顿，很多人认为

他很有说服力，也很讨人喜欢，可以这样说，沃尔玛与消费者

的良好关系部分就来自于此。

如果企业领导人的个性与企业品牌的个性一致，那么就

应该特别注意对企业领导人进行专业的包装和策划，使二者

相得益彰。这方面的典型代表首推维珍品牌(Vi唧n)的塑

造陉】。维珍品牌一定程度上是由视觉行为，特别是其企业领

导人理查德·布朗逊亲自开展的宣传活动来展开的。1984年

维珍首航时，布朗逊和他的朋友、各界名人和记者都是首批乘

客，布朗逊当天在机舱里就戴着一顶第一次世界大战时期的

飞行帽向乘客问好。当维珍集团从事婚庆服务的“维珍新娘”

开业时，他自己还穿上了结婚礼服。1996年维珍在美国位于

纽约时代广场的首家商场开业时，布朗逊驾驶热气球(它是保
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持多项世界纪录的热气球手)从商场上空100英尺徐徐降落，

这些形形色色的宣传技巧为维珍品牌识别的建立立下了汗马

功劳。可以毫不夸张地说，维珍品牌的识别系统中，布朗逊体

现了其大部分的特征。

国内企业也有类似的例子bJ。柳传志与联想，张瑞敏与

海尔，段永平与步步高，王石与万科，这些企业家对其品牌识

别的推动无论怎么估计都不过分，他们各自的性格和行为魅

力都为企业品牌的识别增添了无穷的魅力。目前，国内很少

有企业对其领导人进行专业的包装策划，大多是一些无意识

的、不系统的或应急式的宣传。然而，系统的宣传策划必须首

先对产品的特点、消费者的心理、竞争品牌的特点、企业领导

人的个性特征等进行综合分析，提炼出与品牌识别相～致的

领导人形象，这样才能相互配合，互相促进。海信集团根据周

厚健本人的特点和海信品牌识别的需要，把周厚健的形象定

位为“稳健、创新、睿智、厚道、志存高远”，对他的宣传及接受

媒体采访都围绕这个定位来开展。

企业领导人形象的塑造方式很多，如非凡的胆略、创新精

神、卓越的价值观等等，甚至是生活情趣、体育运动等个人爱

好，如果与品牌识别相匹配，或者说只要与品牌识别不矛盾，

都能为提升品牌识别添砖加瓦。国内著名的有王石的登山探

险和段永平的高尔夫球技。从某种意义上说，企业领导人就

是企业人格化的综合体现，他的行为必须与企业品牌形象相

一致。

二、企业理念、文化与品牌识别塑造

品牌的核心价值大多都是在企业理念的基础上派生出来

的。品牌的文化来源可以是某个地区的，如美国的加州地区

盛产苹果，加州的硅谷是高科技产业的象征，苹果计算机公司

的革命性创新至今仍是该品牌的原动力。品牌的文化来源也

可以是一个国家文化的一部分，阿迪达斯代表德国，可口可乐

代表美国，奔驰轿车体现了德国人秩序高于一切的文化价值

观。但是，品牌文化更多的是来自于企业。文化把品牌与企

业连在了一起。雀巢体现着典雅的情趣和品位，这与雀巢公

司的总体形象是分不开的。企业文化特性决定品牌的文化定

位。雷诺轿车宽敞、舒适，体现“适于居住的轿车”设计风格。

国内通过企业理念与文化为塑造品牌识别赢得消费者喝

彩的当属海尔bJ。海尔的“真诚到永远”、“日清日高”、“斜坡

球体理论”、“赛马不相马”等，无不体现了海尔的创新理念与

文化，通过系统的宣传，这些理念与文化都深入了消费者的心

底。从而对海尔的品牌识别注入了企业文化的因子。步步高

的企业理念有两点：诚信——本分为王和敢为天下后。看似

平淡无奇很低调，实则是大智若愚。步步高的广告歌曲“世间

自有公道，付出总有回报。说到不如做到，要做就做最好。”一

度成为流行歌曲，至今还有人传唱，更重要的是得到了消费者

的认同，许多人甚至以此歌曲来激励自己。

企业品质理念也是不容忽视的。任何品牌都必须重视品
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质。但是，仅仅从产品的角度来塑造优异品质已经越来越难，

原因不仅在于品质的雷同，而且复杂的技术细节差异也很难

有效地传递给消费者。聚焦于企业的品质理念、制度以及围

绕此而发生的各种故事，都能够生动地把企业的品质理念和

形象传播给消费者，从而实现品牌的品质认同。通用电气公

司推行的“六个西格玛”品质管理标准，长虹公司的氦检漏设

备，海尔集团张瑞敏的大锤砸冰箱的故事，等等，这些制度、方

法或故事都透露出企业高度重视品质，为消费者购买的产品

进行品质背书。

三、企业创新能力与品牌识别塑造

创新能力对任何企业来说都是非常重要的，尤其是高科

技企业。例如护齿产业中的oral—B电动牙刷、剃须刀业中的

吉列剃须刀和生产微处理器的英特尔等，其关键的优势都在

于其优异的技术基础。要让一项产品或服务长期保持高品质

的形象是件相当困难的任务，就算目前是行业中的领导品牌

也时刻会有被竞争对手超越的危险。此时，创新能力就显得

尤为重要了，对于新产品的推出也有极大的帮助，特别是当新

产品的技术的确与众不同时，许多历史悠久的企业如通用电

器、可口可乐、柯达等都面临被消费者视为“老练”、“无趣”的

困扰。但是，如果拥有了创新能力，则可以保持“时髦”、“引领

时尚”的形象，所以，具备创新能力或拥有善于创新的企业形

象是一项持久的竞争优势。美国3M公司的创新能力就是一

个典型的例子。随着便贴条逐渐在全世界的办公室里风行，

该公司又向世人提供了另一个引以为自豪的创新产品，无论

是其使用的粘剂还是便贴这种形式都堪称是创新。3M公司

长期以来形成了一种企业文化：管理层开明，目光远大，对员

工尊重热爱，员工们自由自在、认真忘我地工作，对公司始终

有着深刻的眷恋感情。正因为如此，公司成了研究人员创新

的沃土，在近百年里，3M公司的技术不断突破，不断有创新产

品问世。

市场竞争日益加剧，产品生命周期不断缩短，新产品、新

技术不断涌现，如果一个品牌的创新能力不足，很快就会被消

费者抛弃，只有在创新上领先于竞争者，方能在市场上立于不

败之地。

四、企业社会责任感与品牌识别塑造

每一个企业都是其所在地区的一个公民，如果企业能够

向消费者传递一个好公民的形象，必定提升品牌在消费者心

中的地位。例如，重视环境保护，提升妇女儿童的权利，重视

教育，向慈善机构捐款，积极参加社区活动。著名运动鞋品牌

锐步(Reebock)采用的就是从社会责任感这个层面来塑造品牌

识别的差异性。传统运动鞋的识别塑造或传播策划大多从

“力量、激情、速度、强壮、健康、意志”等角度去定位品牌识别，

传播策略则多是请著名的体育明星作品牌代言人，赞助有影

  万方数据



麟鬻黼赫赫霸戮獭麓麟彩髯缓隧貔荔 ：j
j

-。v- 一’?

，。管理科学。0；
雕冁㈧I||il|j|lj孵㈧酬|}ii|雕㈤黼㈣瓢黝i

竺翌警竺冀赦国际(A眦esty 1：l兰竺i：“竺’磐拳登妻‘：曼篓仝墨， 智威汤姆逊广告公司的史蒂芬．金说：“未来的企业品牌

翟套竺璺：!竺竺a三!s竺?。w{鬯!琶孽零会，这种长期关注焦将是丢二磊豸薹，立磊三嵩磊舅妄．：：⋯蔷；科囊荔磊；鬲某薪
点问矍紫聱量萱意翼#翼一拳主竺兰拿：。。，。．．。⋯茹；，。人稿运某毫；薇磊爵；一≥品品蕃薪：’：薹五丢磊超基
。。。．要奎：蔓，盒些蹩苎妻妻譬专篓皇。品壁翌竺会。龛兰竺篓；品磊；、嘉夏企五毒；主≥’品磊≤茹磊釜妥甚：一一⋯～
孽甍登亨．的耋絮粤题篓出自，曼璺专登：孝张至竖必翌有前譬。⋯品磊；蠢荟；鬲聂；三妥釜舅孚；i夏磊祷到产品的联
竺、兰．召寥．、墅蹙乏：。!『i!曼篓，譬霎皇。堂。矍哆竖别望竺粤：．：三想，≠磊≤_二笨举￥姜：磊矗磊丕五童，面鬲识；茹葚，让磊；善
粤竺表兰岂来．的亨登竺警望量璺亨耋挈竺，譬一I起消费者的孬蒿牌晶诉求。未立信忑：萋磊善磊象是；队前茹磊；蓉父：吾
关注。、掣竺：。毒尝要警掌，整“耋、学，孝妻篓‘，Ro唑d。_：冀蔓!茹釜芩；文藉粟气；，疆妥杀磊矗；妄存条呈姜自。苫昙‘打j。
House)就有类似的效果，该宣传计划主要是为患病儿童提供

～’’‘ ‘’ ⋯～。⋯⋯一⋯” ⋯ ‘⋯。

  万方数据



JournaI of UESTC(sopiaI sciences edjtion)Jun．2005，voI．7，No．2

并且有足够讨价还价能力的时候，再提高价格，把产品的品牌

价值提升出来。当然对于产品的核心技术要严格保密，只能

自己掌握核心部件的生产，保证其产品质量，只要注意成本控

制，提高产品的攻关能力，就一定能使企业具有市场活力。
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