跨境电商时代品牌国际化建设

秦长岭：利用这个机会，给大家介绍一下我们公司，我们秦工国际成立于2008年，我们应该是谷歌最早的合作者，当时主要是做国际贸易，做汽车、机械、建材、钢材等等B2B的，以前就是国际贸易，后来叫跨境电商。前年开始提出数字贸易，反正就是那么回事。
    2015年我们开发M2B的平台名客来，2016年正式上线，成为中国B2B类的第四大跨境电商平台，M2B是首家，是第一个跨境电商平台。
    刚才的嘉宾做了非常好的分享，我想这个分享越到后面越有难度，上午分享的人越来越多，下午分享的人越来越少，而且讲的点都差不多了。我看品质，怎么做，包括落地的措施，包括大数据，都讲得很多。
[bookmark: _GoBack]    我结合我们的一些实际谈一下我们的体会。近年来跨境电商成为国际贸易重要的支撑，前年我和莉娜女士一起聊天，她说中国去年的进出口总额达到了27.99万亿人民币，这个数字不得了，我们能不能把这个产品也卖到中国来，我们有非常好的农产品，非常好的食品。因为她去济南参加论坛，我说正好我们现在也在做进口，我看今天还有做生鲜的，后面可以联系一下。
    我想今天讲到品牌，讲品牌不能单讲品牌，品牌的前面有东西，服务必须到位，昨天晚上九点多我到机场，进了酒店十点半，快十二点来了一个电话，他说你对我们今天酒店的卫生满不满意，十二点了还满不满意，这个电话第二天打也行，十二点钟打电话问对你的管理满不满意，已经睡着了。
    去年我买了一个扫地机，在网上买的，扫地机，刚开始挺好，扫了没有半个月，扫地机就原地打转了，不往前走了，这还是国内比较好的品牌。这个老板我见过，我就不提是哪家的了。我还买了一个太阳能的灯，也非常好，小板凳，提起来就亮，晒一晒就能充电，结果用了也不到两个月，也充电不上了。有这样的品质，打不着品牌。当然有品质，还要把产品宣传出去，品行。我们的行为，刚才我们嘉宾也分享了很多行为，海尔1984年的时候，大家记得一个故事，就是要用这个行为来宣传这个品质，对质量是何等的重视。
    有了品质，有了良好的营销行为，良好的管理，运作，最后形成的是品牌。所有的品牌都离不开这些，不管是服务还是产品，刚才咱们讲的大数据也好，电商也好，毛巾也好，那个毛巾要想形成第一品牌，那个毛巾哥，十块钱买八块钱的毛巾肯定不行。河北高阳是毛巾的生产基地，都是家庭作坊，摆几个非常老的机器，家里人干，成本非常低，但他们也做出口。质量的控制，这些内容我想都分享过了，我就不讲了。
    这些都是大陆货，讲讲我自己的东西。尽量不和前面的嘉宾重，因为我做了十年的国际贸易和跨境电商，我想谈一谈中国品牌的现状和未来，现状在这之前，中国的产品不管是从2C2卖的还是线下走的，很多产品不能一棍子打死，都是三低，低质量、低价格、低水平，尤其是到了非洲、南美，东南亚一些国家的，包括南亚国家的产品，都是这个状况。这是一个恶性的循环，因为这些国家要的价格比较低，我最早大学毕业的时候坐摩托车，那时候我们进日本的配件组装摩托车，我们又私下讨论，日本把比较差的配件给中国人，好的自己留着，二等的出口到其它国家，日本人怎么这么想，看不起中国人。直到有一天，大概是在五年前，说我们济南有一个做摩托车的厂，来了一批配件，从南方发过去的，质量不太好，然后就打电话问这个工厂，说这次的配件质量不太好，工厂一检查说对不起，我们这个配件是出口的。就是出口的质量比我们自己国内用的低，我就明白了为什么当年日本把比较差的推荐给我们，因为我们拿的钱少，所以质量上不去。
    以前中国从2013年开始，咱们是世界贸易大国，第一，靠的是“三低”打开市场，现在不行，现在来了新的挑战。生产成本飙升，包括环保，尤其去年很多产品提升了30%的价格，但去年的产品出口还在增长，数量下降、价格上升，但这个恶果2017年3月份彻底显现，我们的出口下降22.7%，以人民币计算下降9.4%，价格老是涨，生产又转移了，转移到越南、印度、孟加拉、柬埔寨等等国家。尤其是像纺织品这样的，上个月纺织品下降30%多，我写过一个评选，我说纺织品的利润大概2%到3%，去年又涨价，关键是汇率打击了一把，去年汇率升值7%，所以一季度不再敢接新的定单。这种情况下，未来就是品牌化。
    通用电器的CEO公开讲过，说中国无法继续依靠出口和低成本生产实现经济增长，必须通过打造国际品牌来实现未来发展，今天咱们这个大会的论坛，题目非常恰当，也非常及时。中国的品牌将来应该是中高端的品牌，这个定位非常科学。没有说中端也没有说高端，也没有说高端中的高端还是高端中的中端，总而言之不能是低端的了。
    2015年我去印度，在印度搞了一个发布会，下面有400多个企业家，其中有一个印度人在后面发言，他提问题，印度英语也不是那么容易理解，但听明白了。他就说，他生产的服装出口到了中国，我们中国的商人又贴了个品牌弄到印度去了，他就有点气愤，说怎么这么做呢，把我的东西弄过去，贴上标签又回来了。我说我听明白了，我说这么回事，未来中国要走的不是制造之路，是品牌之路，因为我们的生产成本会越来越高，我们的人工、环保成本、电力都很高。
    以前美国日本就从中国贴牌，将来中国要走品牌之路，选择好的厂商，质量可靠，我们用我们的品牌在试，我相信不仅到印度来了，而且美国都有。但我说你不应该气愤，你应该感到高兴，祝贺你，说明你生产的产品品质还不错，符合我们的生产要求。
    
（掌声）
    
    这就是我们中国的品牌之路已经开始。
    我总结了品牌怎么来做，要品牌要从这六个方面来打杂，第一个是公司要有公司的品牌，提起你的公司以后，在公众的心目当中是个什么形象，比如刚才讲的海尔，海尔就是品质好，格力不断创新，也关注品质，小米模式创新，刚才提到了小米，这是公司的品牌。当然也有的公司，比如我用的那个扫地机，我就说质量有问题，就不敢再买他家的产品，尽管老板是我的朋友。产品是第二块品牌。第三块是老板，老板是一个品牌，大家提起马云有个印象，天马行空，提起刘强东，是风花雪月，老板本身就是个品牌。再就是每一个员工，尤其是我们做跨境电商，我们每一个业务员都是一个很好的品牌，它都是我们品牌的宣传者、影响者和维护者，这就是我们中国，中国是最大的品牌。中国说做高端汽车品牌，最高端就是欧洲的，讲性价比就是日本的，讲汹涌澎湃就是美国的，讲成本低就是打印生产。我们中国现在正在努力地打造中高端品牌，但我们能不能实现，一定能实现，德国的汽车以前就是低端的，慢慢地不断地经过那么多年的积累，德国汽车第一，品牌往往和名牌挂起来，往往是名牌，不是一般大众的品牌。平台也是一个品牌，这个产品在什么平台上销售宣传，也是品牌。所以我们打造一个名客来网，三个特点：一个全是工厂，去中间化，第二有规模的工厂，有发展前景的工厂；第三有品牌的工厂，一定要有注册商标，要在国际上树立它的品牌。六块品牌打天下。
    现在我们靠什么来帮助咱们的企业走出国门，用外贸、数据挖矿机的手段，名客来网用的不是传统手段，而是大数据，刚才讲了好多大数据的东西，与我们自己的工具和软件，我们叫外贸数据挖矿机，依靠国外的几个大数据公司，和他们合作，形成我们的特色，帮助我们的客户精准地挖掘海外用户，我称之为第三代外贸工具。第一代是会展，那是工业时代的产物，效果越来越差，当然好多人还去会展，和老朋友面对面这一点替代不了。第二代是互联网，包括谷歌、阿里巴巴的平台就是互联网。第三代依托大数据的外贸数据挖矿机。
    它的特点就是当前需求，直接的交流，海量的信息，量大，精准的挖掘，针对性强。这和以前传统手段，包括和互联网手段完全不一样，所以现在做电商，做跨境，一定要对当下最先进的工具，谷歌我现在基本上不用了，为什么？谷歌也不错，但是成本高了，我刚开始做的时候点击一次大概两元人民币，现在一般是20万以上，而且竞争对手多了。所以工具要趁早，当然谷歌还有好多分析应用工具，大家可以用。
    咱们外贸挖矿机的特点，它的应用场景，一个是在全球寻找进口商；第二点，我们在精准的国家挖掘用户，挖掘买家，刚才提到品牌，前面讲国际品牌，比如说一个产品，扫地机，也在出口，一年就出口了一百台扫地机，这不可能说是一个国际品牌。到印尼就一台，或者印尼占有了国际市场，在印尼当地的扫地机占有10%以上的市场份额，这才叫有品牌。那天我到中国中汽去，我说这有国际品牌，在埃塞俄比亚市场占有率53%，提起买自行车，就是中国中汽的产品，战胜了欧洲的品牌，这叫国家品牌。怎么做呢？就得帮助经销商代理商卖出去，就靠数据挖掘的手段，这样才能形成品牌。第三个就是数字会展，咱们现在做B2B出口的，参加国际会展，最头疼的是什么？你有展位我也有展位，认识了很多的买家，都是匆匆一见，接着走了，后来再跟踪没有消息了，难以成交。数字会展就是提前对接，假设你去德国参加机械展，在这之前有50家已经谈三个月了，再见面很容易谈成，这叫数字会展。
    时间关系今天就分享这些，欢迎大家有机会到山东、到济南，我们山东叫好客山东，体验一下我们山东的好客精神，谢谢大家！

