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内容概要

　　一家公司塑造品牌的传奇一个凡人追寻梦想的经历可口可乐，世界上最著名的品牌，创始于1886
年，经过一百多年的发展，如今的可口可乐已经是一个商业帝国，它生产的饮料销往全球200多个国家
，并占据了软饮料48%的市场份额。
内维尔?伊斯德尔，见证并亲自参与了可口可乐近半个世纪的曲折发展，在本书中他首次披露了可口可
乐的运营秘密：可口可乐如何在全球市场进行营销，如何管理这样庞大的公司，如何突破贸易壁垒进
入新兴市场，以及他如何在强悍董事会的压力下将自己的理念植入公司的品牌形象。
所有的成功都不是理所当然，可口可乐的秘密胜过任何商学院。
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作者简介

　　[英]内维尔·伊斯德尔（Neville
Isdell），前可口可乐董事长兼CEO。
1943年出生于英国北爱尔兰，10岁时随父亲移居赞比亚，大学毕业后在当地一家可口可乐装瓶厂工作
，凭借自己的努力，一步步走上管理岗位，辗转可口可乐世界各地分公司和总部，为可口可乐开辟了
南非、东欧、前苏联、中东、印度等地的市场。
2004年退休后，可口可乐公司遭遇重大危机，董事会邀请他重新出山担任董事长兼CEO，而他也没有
辜负公司的希望，将可口可乐带上了一个新的高峰。

[美]大卫·比斯利（David
Beasley），《亚特兰大宪章报》资深记者、编辑，《纽约时报》、彭博社撰稿人，著有《创业学校
：90天内创办成功小公司》等书。
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章节摘录

版权页：   第三章“不要兜售连你自己都不相信的东西” 怎样战胜百事可乐 可口可乐正在失去菲律宾
的市场，而这场失败有可能标志着公司的业务在全球总崩溃的开始。
 1981年，在全球的软饮料市场中菲律宾排第10位，而百事可乐在这里占据的市场份额以二比一的优势
领先于可口可乐，在首都马尼拉他们的领先优势还要再翻一番。
这里的可口可乐装瓶厂归著名的生力啤酒公司所有，每年的亏损额高达500万美元。
生力公司已经发出警告说无法支撑如此大的亏损，如果可口可乐不与他们分担损失，他们就停止可口
可乐的装瓶业务。
 从第一天开始，我就预感到菲律宾市场不是块好啃的骨头。
可口可乐早就想改变这里的局面，但所有的尝试都失败了。
百事可乐在这里占有明显的优势，这是因为他们在这儿的装瓶厂完全归他们的公司所有。
装瓶厂的利润较高，他们所有的投资收益完全归公司总部。
而可口可乐不同，有很大一部分利润被索里亚诺斯家族分走了。
 亨特认为菲律宾这边的情况最终会好起来的，我完全同意他的观点，可口可乐原浆销售利润要高于装
瓶厂的运营利润，这主要是由于品牌的力量。
但装瓶厂如果搞好了也是很不错的生意。
这些厂家利润虽低，但这反过来也促使他们以更高的效率工作。
另外，可口可乐必须要通过打造品牌来达到自己的商业目标。
 反过来看，百事可乐在菲律宾的组织结构也没有形成能长远保障装瓶厂成功运营所需要的关键性支点
，这一点他们不久就会认识到。
 但是，眼下在包括马尼拉在内的一些地区，他们的销售额却是我们的四倍。
他们卖的不光是百事可乐，还有激浪、美年达和七喜。
菲律宾是百事可乐公司在世界上的第二大市场，他们1981年的年度报告把这里列为了击败可口可乐的
绝佳范例。
 所以，在这里搞经营有很大的风险，有些人可能会蒙受巨大损失，其中就包括我。
公司里很多人告诫说我们输定了。
 伊恩·威尔森差一点坐上可口可乐公司董事长兼首席执行官的宝座，但最终功亏一篑，是他把我调到
了澳大利亚。
因为我曾经是他手下的得力干将，所以他确信公司想用这种方式把我扫地出门。
但我不同意他的看法，因为我知道戈因朱艾塔、唐纳德还有阿尤伯都坚定地支持我。
我接受任命之后，戈因朱艾塔第一次见到我时就明确表示，他和亨特的名声也都压在这个合资企业上
了。
老话说得好，成者王，败者寇，我知道自己承担的风险，但我就这么个脾气，挑战越大，越有干劲。
我那时年轻气盛，乐意冒这个险，我要证明自己能够在复杂的环境中管理好一家大公司。
如果失败了我可以走人，或者寻找机会东山再起。
另外，我还有一个动力，那就是签完为期五年的合同后，能得到20万美元的免税奖金。
在当时这可不是个小数儿，公司下这么大的本钱也说明在我之前没人敢接这个活儿。
 我一直有种信念，那就是上帝创造这个世界的时候就把可口可乐排在了第一位，百事可乐只能屈居第
二。
所以，菲律宾这儿只是出了个岔子，世界上还没有几块市场能让百事可乐把可口可乐甩下，这事儿能
纠正过来，这并不是盲目自大。
可口可乐在菲律宾有18家装瓶厂倒闭了，其中有一些本来就该关门。
如果按百分制给这个国家的装瓶质量打分的话，只能打29分。
所以，和百事可乐相比，可口可乐所占的市场份额自然也就是目前的水平。
 我还考察了百事可乐的状况，他们的产品质量和运行情况也强不到哪儿去。
他们只是在营销策略上咄咄逼人，但这种策略也显得很没秩序。
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 按照驻在国的文化方式理解问题 来此之前，我尽可能多地阅读了关于菲律宾文化方面的资料。
我去澳大利亚之前没这么做，因为我原以为澳大利亚和南非一样，结果做出了错误的判断。
在菲律宾，家人之间的亲情非常深厚，他们对同学也特别忠诚，无论是在军队里还是在学校里，同学
之间的忠诚要高于对上司的忠诚。
 这里的文化特点还包括Utangnaloob，意思类似人情上的礼尚往来。
如果我给你帮过忙，将来有机会你得还我人情。
还有Pakikisama，意思是处好关系，尤其是第一次与人见面，不要发生冲突。
菲律宾人还喜欢和他人一起追溯宗族关系，他们知道很远的远房亲戚们的情况，对自己家族的历史了
解得像百科全书一样详细。
 在菲律宾文化中，“是的”通常意味着“我在听你说呢”，而不是“我同意你的说法”，所以要想确
认对方同意你的观点是比较复杂的事情。
这时候最糟糕的是你有些恼火地说：“你已经同意做这事儿了。
”你觉得他们同意了，可他们不这么想。
角度换了，你现在身处他们的文化之中，那就得按照他们的文化方式理解问题，不能把自己的文化强
加到他们身上。
当然，遇到事情还要坚持自己的标准和价值观，这是另外一回事。
同时，如果你想在另外一个国家行之有效地工作，就必须适应那里的文化，在这个文化框架内寻找途
径达到你的目的。
 行政管理层脱离现实意味着灾难 一到菲律宾我就马上意识到得雇个菲律宾人做经理，当然得是个懂
业务的，除此之外这个人还要是个文化翻译。
我们的五年计划是约翰·亨特设计的，他和我有同样的想法，于是他就给我推荐了一个人。
这人就是杰瑟斯·塞尔朱安，绰号金·金，人们也叫他金。
 金·金来了以后，我们团队的骨干班底算凑齐了。
除了我和他，还有托尼·埃姆斯，他是位从亚特兰大调来的澳大利亚人，接替了约翰·亨特的职务，
任公司新派来的菲律宾可口可乐总经理，亨特被提拔去了香港。
托尼我们两个都是30岁的人了，而金不过20来岁。
我们一起跑遍了整个菲律宾。
金·金对我们的成功起到了至关重要的作用，他能透彻地领会我想干什么以及要用什么样的策略。
他会对我说：“喂，你的想法不错，但只是在菲律宾行不通。
”更重要的是，他能出点子把事情办了。
 举个例子，有一次，我们讨论员工的推销积极性问题。
我们的企业总共有10500名雇员。
我的想法是为了刺激大家的积极性，以后不再发200美元的奖金，改发价值四百美元的冰箱，因为我们
可以从生产厂家那里直接进货，用200美元买到400美元的冰箱，这样一来可以用同样的钱发给员工双
倍的奖励。
而且这样做也能刺激员工的家人帮忙推销。
 “不行，头儿，这样不行。
”金·金对我说。
他解释说推销员拿到奖金后会把钱揣在自己的兜儿里，这是他用来玩乐的钱，和工资不一样，工资他
要带回家交给妻子。
在菲律宾女人负责操持家务，同时管钱，她们平时只给丈夫一些零花钱。
我的计划在他们的文化里行不通。
所以，只靠逻辑办事并不总是对的。
 可口可乐要在菲律宾东山再起，百事可乐随后做出了反应，他们组建了一个新的管理团队。
可他们犯了一个我一直在竭力避免的错误。
他们的管理人员围坐在马尼拉马球俱乐部里，边喝啤酒边抱怨菲律宾人懒惰。
行政管理层一旦脱离了社会就会发生这种事情。
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这样一来周围的人就会疏远他们，从而他们就失去了对市场和客户的了解。
 升级设备，提高质量 从到菲律宾的第一天起，我就开始推动装瓶厂的现代化升级进程，同时给营销
队伍注入活力。
在这个过程中，托尼·埃姆斯起到的重要作用无人能比。
他是公司在这一地区的总管，在对广告宣传进行决策的时候他广泛征求大家的意见，并不独断专行。
通常这样的决策属于可口可乐总部的权力范围。
当时，公司总部给广告定的宣传词是“一杯可乐，一个微笑”。
而百事可乐在马尼拉的销售额正以四比一的优势领先于我们，所以我觉得我们的口号应该更响亮一些
。
此外，百事可乐的广告里还有歌星迈克尔·杰克逊助威，杰克逊在菲律宾是极具人气的。
就这样我们开始自己设计广告。
我们拉来了菲律宾本土的明星大腕儿，画面里既有可口可乐的商标也有我们刚推出的新颖包装。
可是，这事违反了总部的规定，因为所有出现可口可乐商标的广告都必须由亚特兰大下发。
但托尼认可了我们的做法，他说这是为产品的包装做广告，不受公司限制。
再说，公司此时在菲律宾只拥有我们这一家直属装瓶厂，现在又处于广告开发的起步阶段，他们应该
配合才对。
他说得很对，作为回报，我也礼尚往来，允许他在生产制造方面投资，这种待遇通常是归装瓶商独有
的。
这是一次很好的经历，让我懂了特许经销产业应该如何运作以及怎样才能够运作得更好。
 为了确保装瓶厂的生产质量能达到国际标准，可口可乐公司派了乔·布兰德来做质量控制的管事。
在工作上，可口可乐公司坚持让乔直接向我汇报，这样就绕开了技术部的经理——菲律宾人拉芒·埃
博拉。
我认为这是个很大的失误，这会有损埃博拉的威信，同时也是在向全体员工发出一个信号，让人们觉
得外国派来的人特殊。
乔是个识大体的人，他也想到了这一点，表示同意找埃博拉谈工作上的事情。
这件事增强了管理人员的整体团队意识，尽管乔挣的工资比他的直属上司多。
就这样，乔中规中矩始终没有抱怨，不到三年，菲律宾可口可乐装瓶厂的质量指数超过了世界饮料装
瓶业的平均值。
 坦克开路：营销真的是一场战争 乔工作干得很棒，我还特意把他叫来见了见面。
当时我正躺在马卡迪市的治疗中心里，胳膊上输着液，浑身无力，憔悴得厉害。
我得的是伤寒，同时又赶上疟疾发作，这病是我小时候在非洲染上的。
我的体重减了十磅，人看上去就像一具骷髅。
生活就是这样，起起伏伏，不遂人愿。
 在我的病好利索之前，当然也包括之后，我和金·金还有托尼几乎每个周末都要一起一个岛一个岛地
到处巡视。
 我和金·金每进入一块穆斯林人活动频繁的区域，都会有荷枪实弹的卫兵陪着我们。
他们就守在我们卧室的门外，就连上厕所也要跟着。
 我们乘直升机来到了一座孤岛，恰好有一对夫妇划着独木舟也来了这里，可把他们吓着了。
我们觉得好像时间倒退了1000年。
他们是从一个偏远的土著部落来的，不懂什么叫日期，不懂什么是时间，也不懂他们捕到的鱼值多少
比索。
我们给他们拿出了可口可乐和生力啤酒，他们根本没喝过。
他们讨厌啤酒的味道，一口吐在了地上，但他们喜欢可口可乐。
我们又有了两个对可口可乐满意的客户。
 为迎合这个国家的尚武精神，金·金、托尼·埃姆斯和我干脆组建了一支推销队，起名叫“老虎军”
，还有军歌，就是影片《洛奇》的主题曲《老虎的眼睛》。
直到今天，我一听到这首歌就浑身是劲儿，觉得自己仿佛又回到了那个摸爬滚打的年代。
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 周六和周日的时候，我们还组织促销大会，有音乐、美食、生力啤酒和舞台表演。
有一次，金·金、托尼还有我扮演菲律宾将军。
我时不时地把百事可乐的瓶子摔在装瓶厂的墙上，命令部队大举进攻。
还有一次我们到了一座城市，当地的装瓶厂经理认识部队上一些当官儿的，他居然弄来了一辆坦克，
让我们坐在里面去了大会的现场。
这就是商战，只是我们的敌人穿蓝衣服。
 全国各地都有成百上千的流动商店司机兼推销员参加我们的促销会。
这些人耐着热带高温每周工作六天，开着车一个小店一个小店地跑，把一箱箱重重的可口可乐从车上
卸下来，还要把包装箱合理摆放，以确保公司标示醒目，这也是为了让我们的产品比百事可乐更显眼
。
我们的冷藏箱效果也好，这些人还大力向店主们推销我们推出的新品牌，比如美乐耶乐。
 我们发动美乐耶乐的宣传攻势时，把它称之为“世界上最可信赖的饮料”。
我带着身穿健美服的推销员们在场地上做俯卧撑，然后围着装瓶厂跑圈儿。
这是为了积蓄能量和动力。
这种东西在哈佛大学的商学院是学不来的。
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后记

这部回忆录署的是我丈夫的名字，但里面描述的生活是我陪他一起走过来的。
读者可能会感到意外，丈夫居然让妻子写后记，其实连我也没想到，他会把这份荣耀加在我头上。
    我想部分原因是由于我最了解他，这毋庸置疑，并且千真万确。
我们结婚41年了，而且婚前——按赞比亚人的说法——还“作孽”地同居了两年。
我俩是在赞比亚相遇的，那是个小国家。
在人们的眼里，我们的叛逆可是出了大风头，不过当时是“动荡的60年代”，我俩的做法只是超前一
点罢了，而且我们也让那些等着看笑话的人看到了我们的关系是持久的。
    第一次见到内维尔，我就觉得他是我要嫁的那个人。
几周、几个月的相处后，我们彼此有了了解。
我发现他的工作热情高得惊人，而且能持之以恒，当然，还雄心勃勃。
    多年来，我亲眼目睹着他的成长，同时他也促进了我的成长，让我跟上了时代的步伐。
我清楚我这里是个温暖的窝，他累了一天之后总会回窝的。
    很早的时候我们就发现我俩的性格有互补性。
内维尔绝对属于双子星①类型。
他合群、爱玩儿、有冒险精神，但也有另一面，严肃、有同情心，而且很倔。
而我文静祥和，能与人长期共处，所以我相信在我俩的关系中他是船、我是锚。
    这本书给我带来了极大的乐趣，因为可以重温我俩全部的生活历程。
穿过记忆的雾霭，重新回顾那么多的事情真是太棒了。
我必须承认，读到那些低谷时期的描写时，有一两次我流了泪，但这种低谷不多，也是过去的事了。
不管怎么样，那些日子我俩都一起熬过来了。
    我说的低谷期是指他常年在外，心思全花在工作上的那段时期。
有时候我觉得我只能待在家里当他的副手，但这倒让我和卡拉之间的母女情变得非常深厚，因为内维
尔不在的时候是她一直陪着我。
当然，我们也有很多的欢乐：我去了很多国家和地方。
内维尔后来的成就很高，我在他的光环中生活，如果不是他，我是享受不到这些的。
他的成就赢得了很好的经济回报，这也弥补了我处于低谷时的烦闷。
总之，我们的生活过得非常幸福。
    读这本书让我看到了丈夫的另一面。
早年，他还年轻的时候，从底层慢慢地熬，后来有了高一些、好一些的职位。
他始终是个办事非常投入的人，即便不担任可口可乐公司首席执行官这样的高位，他也是如此，不管
是什么工作，他想的总是要把眼下的工作完成。
    每接到一项新任务他都激动得不得了，他的座右铭是尽全力把工作做好，同时还要寻找能给公司带
来更多利益的方法，当然，他也因此功成名就。
他挂在嘴边上的一句话是：只要你尽全力完成任务，成功自然会找到你。
    他在可口可乐的工作让我们全家在全世界转了一遍。
内维尔每调换一次职位，我俩都要认真地讨论，如果是去另外一个国家，我们就拿出地图册仔细地看
，尤其是去菲律宾之前，因为我当时不知道这个国家在哪里。
由于是到陌生的国家，而且语言不通，我们没少受罪，幸好可口可乐公司对调换工作地点的管理人员
格外照顾，这一点帮了我们的大忙。
    我们在全世界搬来搬去让家里另外一个人吃尽了苦头，那就是我们可爱的女儿卡拉。
我和内维尔从小就离开了故乡，从英国移居到了赞比亚，所以我和他都觉得跑来跑去地换地方很刺激
、很有趣，但可怜的卡拉不一样，她换的国家太多（她在五个国家居住过，进过六所学校），而且那
时候她还小，所以经常糊里糊涂。
不过，她现在结了婚，很幸福。
她和她的丈夫扎克还有我们老两口儿一起照看着小外孙罗伊。
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    现在，经济的全球化趋势越来越明显，很多家庭都面临着这样的挑战。
我和内维尔都希望我们的经历能给那些面临类似情况的人提供有益的帮助，这样的经历虽然并不总是
那么令人愉快，但令人神往。
    读了内维尔的回忆录，我对他充满敬意。
此前我一直都不知道，他竞面对了那么多的危机和磨难，而他却能始终保持平和的心态。
    我一直很欣赏内维尔的一件事是，无论发生什么情况，他每年一定要休假。
这对他和我们的家庭来说很重要。
我们一起外出旅游，轻松愉快，其乐融融。
    我们家从来没有指望他能成为可口可乐的首席执行官或董事长什么的，我们本来期盼着等他退休后
，靠他的退休金一起安度晚年，可他突然又被叫回去，一下子改变了我们的生活，也改变了我们两个
人。
我当时最大的担心就是内维尔的健康状况以及我俩的关系。
这次新的挑战会不会给我们带来什么变故？
他有没有掌管可口可乐的能力？
因为这份工作在当时并不是一份好差事。
他要是垮了怎么办？
到时候是不是得由我来收拾残局？
但他的理智让我们有了今天，我现在一想起当初试图阻止他达到事业的巅峰就深感惭愧。
    五年过去了，这是辉煌的五年，我看到他仍然在成长，变得更有信心。
他几乎每天都要面对接踵而至的困难，他的地缘政治知识也因此不断增长。
    现在我还学会了从不同的角度理解他。
他很多次外出都带上我，我知道他是真心想让我陪在他的身旁，因为他觉得我俩是一个团队。
这令我非常愉快。
    2009年，他从董事长的位子上退下来了。
我此前还担心他干了这几年之后很难脱下那身“官服”，但是他表现得很轻松，愉快地把权力移交给
了我们的好朋友穆塔·肯特，然后彬彬有礼地离开了舞台，离开了聚光灯。
    内维尔对退休后的生活早有安排：他要与知识界保持联系，并以此激励自己，还让我陪着他至少活
到80岁。
我现在期望的就是他能实现所有的承诺。
    我享受了书中描述的生活，都是我亲身经历过的，希望大家阅读这本回忆录时也能得到享受。
    帕梅拉·艾斯戴尔
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媒体关注与评论

想了解可口可乐的历史，想了解如何兼顾事业与家庭，想了解如何使一家巨型公司东山再起，本书不
可不读。
——金融时报可口可乐前董事长伊斯德尔的唯一著作，一方面读起来令人着迷和愉快，另一方面也能
从中学到营销和领导力的知识。
——出版人周刊读这本书就像听爷爷讲自己的人生故事——当然，这个爷爷是董事长，对可口可乐感
兴趣、对营销感兴趣的人都会爱不释手的。
——书目
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编辑推荐

《可口可乐的征服:全球超级商业帝国董事长自述》编辑推荐：《圣经》之后，全世界最伟大的营销故
事。
职业经理人跨越地域、国域壁垒的必读之书。
职业经理人面对一家大型企业，面对强悍的董事会重压、无法收拾的烂摊子，如何强势出击，让公司
的品牌屹立在世界每一个角落，这是当代职业经理人必须具备的视野和能力。
可口可乐征服世界的秘密：如何从一家小作坊发展成全球饮料业的巨头，为何它可以击败百事可乐等
众多敌手，占据全球饮料市场的一半份额？
作为非生活必需品，可口可乐的营销才是其制胜关键！
COCA-COLA董事长自述五大洲实战历程。
第一部由可口可乐董事长撰写的经管巨著，自述四十多年转战五大洲145个国家的营销经验，可口可乐
全球扩张的经验与教训值得每一家中国企业学习！
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名人推荐
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