
第一图书网, tushu007.com
<<硬伤>>

图书基本信息

书名：<<硬伤>>

13位ISBN编号：9787563922796

10位ISBN编号：7563922792

出版时间：2010-3

出版时间：北京工业大学出版社

作者：江南

页数：311

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<硬伤>>

前言

　　据《家族战争》的作者透露，全球500强企业中，家族企业就占了1/3；在中国，家族企业占现有
民营企业的80%以上。
　　打造GUCCI时尚王国的古琦、在汽车业中鼎鼎有名的福特、成就IBM计算机霸业的沃森、创造阿
迪达斯和彪马运动品牌神话的达勒斯兄弟等，也曾因为小小的内部纷争头疼过。
　　有专家表示：“人事变革和财产分割是引发家族斗争的两大因素。
”这在国内民营企业中并不少见。
早几年风靡全国的“傻子瓜子”就因为兄弟之间的商标权之争使这个品牌走上了末路；爱多VCD也因
为两企大股东，股份一样，一个控制了企业而另外一个基本无法参与经营，被“内战”瓦解。
一个企业不是被竞争对手击败，而是因为“兄弟反目”、“祸起萧墙”而一蹶不振。
这种悲剧令多少当事人心痛欲绝，旁观者唏嘘而叹，为壮烈激荡的中国商业史平添了几笔凄惶、吊诡
的色调。
　　看多了商圈中这种“中国式败局”，不禁使人深思，难道中国企业有天生的“软肋”，或者像吴
晓波所说的“失败基因”？
难道我们的企业就注定不能做大做强做长久？
若果真如此，其背后的原因是什么？
如果不是这样，我们又如何从中汲取教训，走出困局？
　　很自然地想到学界和媒体讨论了将近百年的一个命题——中国人的劣根性。
一些学者认为，中国人在跟西方人比较时，所有人身上都烙刻着一道深深的印痕，它来自于长期专制
集权造就的黑色历史残留。
文化劣根性会在政治上显出“政治劣根性”，又会在商业上现出“商业劣根性”。
难道中国式的创业软肋就是深深扎在每个中国人灵魂中的“劣根性”？
　　从新文化、五四运动时期的知识分子，到20世纪80年代的激进青年，从冷眼旁观的西方观察者，
到出身“酱缸”的李敖、柏杨等人，都曾或激烈或温和地批判过中国人的劣根性，而且每一次批判都
能引发大范围的讨论。
　　缺乏团队精神、不排队、大声喧哗、蔑视制度、狭隘自私、推卸责任⋯⋯这些都被“劣根”论者
归纳到“中国人劣根性”这个“文件夹”里。
一直以来都有一种声音，就是说中国人的劣根性是无药可救的，只有通过“全盘西化”，才能跟上世
界现代化的步伐。
　　但是中国改革开放的发展历程，证明了“劣根”论的失败。
事实早已显示出，只要建立健全合理有效的现代企业管理制度，中国人也能建立世界一流的企业。
海尔、阿里巴巴、万科等成功先行者为后人提供了最好的借鉴。
　　不可否认，在人格修养、商业道德、管理模式、决策定位、合作共赢等许多方面，中国企业家都
还有很长的路要走。
但是这些“硬伤”并非不可救治的。
一方面，西方久已完善的企业管理制度为我们提供了最佳的学习榜样；另一方面，中国现有的成功企
业在“西方管理思想中国化”方面为我们指明了方向。
《硬伤——中国式创业软肋》一书，分析了中国企业共有的劣根性，同时荟萃了中、西方成功企业在
管理思想、管理制度等方面的精华，为迷茫失措的中国创业者提供了对症下药的良方。
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业供血，把现金流当小事  做“甩手掌柜”，轻视公司财务  先花钱后进钱，资金链断裂  重成本不重创
新，难以持续发展
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章节摘录

　　百年基业，诚信为本，缺失商业诚信，事业难以成功。
王永庆先生说过：“做生意和做人的第一要素就是诚实，诚实就像是树木的根，如果没有根，树就别
想再有生命了。
”诚信对一个人、一个企业都是无形的财富，是一笔巨大的无形资本，无论是个人还是团队，坚持走
正直诚实的道路，必定会实现良好的愿景。
相反，如果缺失诚信，事业就缺少了发展的承重轴。
　　其实“诚信”对每一个创业者来讲，都是关乎新创企业安身立命的大事。
创业的起步过程就是不断地向社会推销企业的过程：一方面向社会展示企业提供的产品或服务，另一
方面向社会证实企业做事的信用。
有能力讲信用的人，事业才能越做越大；有能力没信用的人，可能得逞于一时，断难长久发展。
　　“冠生园”是中国的名牌老字号，它一向以质量上乘、诚信经营而享誉大众。
但就是顶着这样响当当的老字号桂冠的一家企业——南京冠生园食品公司，却在新闻媒体的一次“陈
馅事件”的曝光中破产倒闭。
把过期的食品用料“陈馅”翻炒后，再制成月饼出售，这种行为在冠生园人看来，并不是很严重的，
但他们没有想到企业会因这样的“小事”而倒闭。
在“陈馅事件”被煤体曝光后，企业的第一个反应就是“媒体害了企业”。
即使在企业破产倒闭后，企业依旧对媒体耿耿于怀：“好端端一个企业要不是媒体曝光，怎么会倒？
”　　一直到企业破产倒闭，冠生园公司的经理仍然将企业破产的原因归咎于媒体曝光，丝毫没有意
识到社会责任的缺失才是导致企业倒闭的最根本的原因。
责任是企业的生存之本，如果企业缺失了对于社会公众和消费者的基本责任，社会公众和消费者也会
毫不留情地抛弃企业。
　　面对企业所遭遇的诚信危机，南京冠生园依旧陷于为自己行为的辩解中，而没有表现出一丝纠正
行为过失的应有的诚信。
该企业先是辩解称这种做法在行业内“非常普遍”，随后又匆忙发出了一份公开信继续狡辩，在所有
的补救措施中，唯独没有向消费者作出任何的道歉。
正是这种没有任何忏悔之意的行为，不仅令消费者更加寒心，也进一步使企业自身信誉丧失殆尽。
　　老字号尚能倒闭在信用缺失的门槛上，新创企业更需重视诚信招牌的塑造和维护。
正如著名翻译家傅雷说的：“一个人只要真诚，总能打动别人的心，即使人家一时不了解，日后便会
了解的。
”创业者如果能够以诚待人、以诚做事，一定会得到越来越多的支持和帮助，事业一定会开创出一个
崭新的局面。
　　早在500多年前，有一个名叫支巴那的英国人，他是一个海上贸易商人。
为了避开激烈的海上贸易竞争，他决定带领船队满载货物出航，试图从英国往北开辟一条新的到达亚
洲的航行路线。
一天晚上，他们到了北极圈内一个不知名的岛屿上，一时狂风大作，他们不得不停下。
可是就在第二天早上却突然发现自己的船航行在海面的浮冰里，这时他们才意识到被冰封的危险迫在
眉睫。
经过艰苦的努力也没能摆脱困境，最终他们不得不放弃返航的努力，把船停泊在一个岛屿旁边。
　　随后，他们面对的是恶劣的天气与环境，北极圈一年只有几个月暖和的天气，冬季漫长而寒冷，
冰冷刺骨的狂风异常肆虐。
岛上覆盖着几米厚的积雪，没有人类生存的任何迹象。
雪被零下40～零下50℃的严寒冻结得像花岗岩一样坚硬。
再加上北极圈内经常降落暴风雪，无论如何他们暂时是无法走出北极圈了，支巴那和船员们只有在这
无人生存的岛上度过整个冬季。
　　有船员提议不如用船上的衣物与食品来维持生命，船长支巴那坚决反对，于是他让船员们拆掉除
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装载货物的其他船只，靠这些燃料来抵抗严寒，靠打猎来获得生存的衣服和食物，就这样他们期待着
冰雪消融的一天。
在这样恶劣的险境中，不少船员死去了。
船长支巴那和幸存的水手们却做了一件令人难以想象的事情，他们丝毫未动别人委托他们的货物。
　　经过漫长的几个月后，幸存的支巴那船长和几名船员把货物几乎完好无损地送到委托人手中。
支巴那船长和船员们的做法震动了整个欧洲，海上贸易也取得巨大的反响，欧洲其他国家也被支巴那
如此诚信的做法打动了，纷纷要求与其合作。
　　支巴那船长和他的水手不惜用生命作代价，坚持诚信的信念，对整个英国的海上贸易起到了巨大
的推动作用，以至于到后来英国的贸易几乎延伸到地球的每一个角落，使英国成为当时整个世界的经
济中心和最富庶的地区。
这个事例充分说明了诚信甚至比生命还重要。
　　诚信虽然并不是看得见的实物，但它永远会被员工、客户及合作伙伴敏锐地感知。
当诚信成为一个企业的标志时，这个企业不仅具有高度的凝聚力，还会赢得客户及合作伙伴的高度信
赖，从而在市场竞争中占据主动地位。
如果一个企业缺失诚信，即使叫卖黄金，别人依然会当做是砖头。
　　⋯⋯　　P6-8
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