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前言

前不久去河南商丘出差，在拜谒“三皇五帝”中五帝之一——尧的哥哥阏伯（传说中的火神）的庙宇
“阏伯台”时，发现在毗邻新建的华商广场上矗立着一座巨大的人物雕像，走近一看，才知是阏伯的
六世孙——被誉为华商始祖的王亥雕像。
据说正是这个生活在3800年前的王亥。
最早把野牛驯服为家牛，最早发明牛车，最早进行商品交换，从此，中华民族才开始有商品、商人、
商业。
如果把农、商作为衡量一个民族文明的重要标志的话，那么，中华民族是在3800年前就出现农业和商
业且延续至今的唯一民族。
古代苏美尔人、古尼罗河流域和古恒河文明也许并不比华夏文明晚，但是却没有一种延续至今。
仅此一点，已足够让我们华夏儿女百般骄傲了。
尽管在连绵两千多年的封建社会，儒家曾提倡“君子不言利”、“罢黜百家，独尊儒术”，但我们仍
然拥有灿烂无比的丝绸之路和郑和七下西洋的历史。
在经历20世纪后半叶“平均主义”和“穷过渡”的沉闷之后，我们终于迎来了民族的腾飞。
在始于三十年前的这场民族复兴中。
工商业的振兴是一个重要标志。
告别贫穷、追求富足成为全体中国人的共同愿望。
也正是在这个社会背景下，才涌现出一大批在商品经济大潮中激流勇进的弄潮儿。
他们以自己非同寻常的胆略和智慧，为提高人民生活水平、积累民族财富作出了巨大贡献。
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内容概要

何谓中国式成功？
这又是一个更加关乎中国创业者心理潜能的设问——    是什么样的动机才激发了他们创业的冲动？
又是什么样的心理势能在持续支撑他们跋涉于激流险滩？
马云说：“真正的企业家，既要审时度势对宏观大局洞悉把握，也需要关键时刻撸起袖子跟人家拼刺
刀。
”毋庸置疑，这一代企业家几乎都是“马背上的一代”，可运筹帷幄，能身先士卒，是强烈的自我意
识支撑着他们强大的独立人格，他们的睿智与勇气完全满足马云所诠释的这种“企业家素质”。
    但是，仅仅如此就足够了吗？
    本书所记录的人们虽各自有着长度不同的创业历史，所面临的艰难与压力也不尽相同，但每每面临
关键抉择，他们总能镇定清醒，押对筹码，涉险过关。
是什么样的心理因素起到了神奇的作用？
当事业面临转折，甚至命运即将倾覆，他们依然有着惊人的心理调节和自愈能力，那么这种从容淡定
、处变不惊的神经与气质又是如何修炼而来？
    斯特凡·茨威格曾在《人类群星闪耀的时刻》中慨叹：“一个人命中最大的幸运。
莫过于在他的人生中途，即在他年富力强的时候发现了自己生活中的使命。
”在这个意义上，那些发现了自我使命的成功或失败的中国企业家都是可敬的，因为在他们最需要承
担责任的年代里，开始了一场企业兴国的壮举。
他们的奋斗轨迹、心路历程都理应被历史记录。
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章节摘录

第一篇 顺势而为中国式成功张近东：按“苏宁节奏”跳舞1.成功征程19年前辞职开起一间200平方米的
小门面店，他一手创办的苏宁电器演绎了一段连锁传奇。
他也在资本市场上“一炮而红”，苏宁铺就的全国网络让资本市场趋之若骛。
竞争对手的并购战车让家电连锁的混战变成“单挑”。
但是，在“我要走自己路”的宣言下，张近东仍然坚持着“苏宁节奏”。
经历波谲云诡的2008年的洗礼，张近东领导的苏宁电器（002024）依然以50％的增幅高速增长，在行
业内领先的态势显露无遗。
现状——企业成长的模式多样“把企业做大是每一个企业和企业家的追求，但凭什么做大，做大以后
再怎么进一步做得更强大、更长久，是摆在中国许多大型零售企业包括家电连锁企业面前的一个问题
。
”2008年，在张近东的语境里，任何关于“并购”的话题最终都会被演化成这样一场关于企业发展的
宏观讨论。
不过，在一次次更像是他对自己的追问中，人们仍旧能够感受到这个江浙商人“不因对手而改变”的
决心。
“外资渗透、行业整合，都让我更加深刻地体会到，企业成长的模式是多样的。
”家电渠道的整合在过去的几年里异常猛烈，也让张近东一贯细致的发展策略遭遇了考验。
作为苏宁的劲敌，黄光裕继永乐之后，大刀阔斧地把大中、三联囊括进他的国美帝国，将自己的门店
数量扩充到1200家。
苏宁的身影在这些并购案中若隐若现，但并无斩获。
然而，面对外界对于苏宁可能遭遇“错失良机”的质疑，张近东却选择坚守自己的节奏。
很多人都记得，2006年的员工大会上，张近东用“身穿运动服跑步进场”的方式打消外界对于苏宁发
展将放缓的担忧。
而在三年以后的今天，张近东的底气也许更多地来自于强敌环伺中苏宁仍旧快速增长的业绩。
2007年度，苏宁主营业务营收达401.52亿元，较同期增长55％，利润总额达22.4亿元，增长93.42％；即
便是在波谲云诡的2008年，经历了金融危机和各种巨大自然灾害之后，苏宁电器的净利润仍然以50％
的速度增长。
“按苏宁的节奏跳舞，我们的心态良好。
”这句话成为张近东对苏宁发展的阶段性总结。
寻找更优化的赢利能力“苏宁2009年内将新建200家门店。
2010年，要以香港为桥头堡，走向国际市场。
”张近东谈起苏宁的三年规划时说。
但是，看得见的门店建设只是张近东规划的一部分，在他看来，与追随竞争者的脚步相比，远见和缜
密无疑更为重要。
事实上，中国家电连锁行业在赢利模式上正分化出外生性扩张和内生性增长两种不同模式，在运作重
心上也出现了在资本运营和实业经营上的不同侧重。
而张近东做出了自己的选择。
“苏宁的发展是有预见性的，信息系统改造、物流基地建设、连锁门店发展等这些重大决策都是数年
前制定的发展规划。
”张近东表示，如今苏宁的许多决策都是围绕当初的规划而进行的，普通的行业变动不能影响苏宁既
定的发展规划。
而他也相信，这种模式才能让苏宁在未来“马拉松”竞争中胜券在握。
“中国家电连锁业以规模化发展为主的发展模式已经到了一个新的历史拐点，即迈入后规模化时代，
业内企业必须开始考虑全新的可持续发展模式。
”资本推崇外延式增长，对内涵式增长则心存疑虑。
但是，与并购的谨慎相比，张近东对于“内功”投入却可谓不计工本，苏宁电器把首次公开发行募得
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的资金用于在杭州、北京、江苏等地建立物流配送中心，同步推进的还有信息系统、组织体系和团队
建设。
张近东算过一笔账，到2010年苏宁只买纸一项就可节约1亿元。
“如果把苏宁连锁化的发展道路只看成是在开店，那就大错特错了。
”回忆一年速成千万富翁与同时代的很多民营企业家不同，张近东是为数不多受过正统大学教育的。
在那样一个欲望和激情涌动的年代，第一波下海经商的热潮早已让“象牙塔”中的学子心驰神往。
1984年，中国社会经济改革处于破冰期，从南京师范学院毕业的张近东按照规定要被分配到教育系统
，但他主动请求进入企业，最终到了南京市鼓楼区一家国有企业当文员。
1990年，厌倦了乏味的“铁饭碗”，张近东从国企辞职，在南京成立了一家专营空调的小公司，即苏
宁家电公司。
当时张近东的野心并不大，苏宁两个字分别是江苏和南京的简称，张近东的生意圈最初也锁定在南京
市和江苏省。
不过，凭借过人的商业嗅觉，这个初出茅庐的大学生还是开启了一个“靠胆量发家”的财富故事。
“在创业途中，一个人的知识、经验、能力、资本并不重要，敢想敢做是创业的前提。
”在几乎没怎么论证的情况下，张近东租下了宁海路60号的一间门面房，一年7万元的租金对于当时只
有10万元启动资金的张近东可谓冒险。
但是，由于当时处于空调销售的暴利时代，虽然空调销售的价格高，顾客还是络绎不绝。
张近东抓住机会，不但做商品零售，还做批发，常常自己坐着火车去进货。
张近东下海第一年就做到了6000万元销售，纯挣1000万元。
此时的张近东才28岁。
鏖战八大商场“后遗症”真正让苏宁一战成名的是张近东与传统销售渠道的一次公开对峙。
为了避开与大商场的“进货”之争，张近东提出了淡季打款的新理念，即改变夏季空调市场即将启动
时才去工厂订购提货的行规，而是利用工厂淡季生产线闲置获得了更优惠的价格。
1993年元月空调市场刚启动，苏宁就投入大量广告费，很多媒体上出现了“买空调只需到一家”的广
告，上面详细列出了各厂家的产品型号、批发价、零售价，低进低出的策略和诱人的让利酬宾，让张
近东占领了南京空调市场70％的份额。
然而，这种此后为中国企业广泛使用的“价格战”在当时却引起了激烈的反弹。
5月15日，南京新街口百货商店、中央商场、南京商厦等八家南京主要的国有商场联手成立“南京家电
拓展协调委员会”，向全国空调制造商们发出公开信，直指“个别商家单方面压价倾销商品”，并表
示将采取统一压价和停销等经济手段对损害大多数同行利益的商家展开反击。
“这场空调大战是在价格之争背后的适销产品货源之争。
”张近东事后总结这场战役时说。
而无论性质如何，对于张近东而言，这无疑是一段艰难的日子。
面对商场的步步紧逼，张近东几乎是以一种大无畏的气势选择对抗到底，他宣布将所有空调商品价格
再度下调20％一50％，并发动了大规模的媒体战和广告战。
几个月后，正如张近东所预见的，媒体的报道让苏宁的知名度直线上升，也让其低价策略深人人心。
由于不断向媒体解释，与商家辩论，张近东的嗓子在这场大战中变得沙哑，后遗症持续到了今天。
危机中确定连锁模式苏宁曾经创下一天开店56家的扩张纪录，渠道的力量让今天的连锁巨头们面对制
造商的“膜拜”早已习以为常。
然而，在张近东的帝国征程中，“渠道为王”的最初发端却更多地带有“生产自救”的色彩，“每一
次选择背后都是一场危机”。
1995年以后，中国家电市场出现供大于求的态势，许多制造商直接向回报丰厚的零售市场渗透，与分
销环节争抢利润，厂商之间原本亲密无间的战友关系也发生了微妙的变化。
制造商开始限制渠道的销售返利，致使很多渠道出现了一年销售几个亿，利润却是负数的怪现象。
在这场变革中，亚细亚、郑百文等流通明星企业纷纷落马。
渠道面对大制造商的劣势，第一次让张近东感到了不安。
为了不再受制于人，张近东逐渐缩减批发业务，开始自建零售终端。
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这个平时温和的商人一旦确定了目标，就不容别人辩驳。
2000年，发现管理层中仍旧有人对批发业务恋恋不舍，张近东大发雷霆：“搞连锁的事就这么定了，
谁要是再议论连锁的必要性、可行性，我就先‘杀掉’谁！
”这是一次痛苦的抉择，然而，果断赢得了回报。
苏宁2007年新开了175家门店，年底收购加盟店120家，而其遍布全国的近700家门店，已经成为张近东
“二次创业”的最佳注脚。
苏宁电器不是个人事业即使在全球，连锁业也已经发展成经济生活中的一支重要力量。
沃尔玛在2002年第一次超越制造公司，登上了《财富》全球500强榜首。
而在大洋彼岸，沃尔玛的中国同行正以更为惊人的速度演绎着自己的财富故事。
目前，苏宁的开店能力已经超过了每年200家，相当于沃尔玛40年时间积累的发展速度。
苏宁电器2004年7月在深圳证券交易所中小企业板上市，成为国内首家IPO首发上市的家电连锁企业。
福布斯2008年的中国富豪榜单上，张近东排名第六。
他一直宣称要把所持苏宁股权缩减到30％以内，剩下70％给苏宁的产业伙伴、投资者以及苏宁管理团
队，在苏宁高管中再造1000个千万富翁。
“个人财富永远烙印着社会的属性。
”张近东说，“现在的苏宁不是我个人的事业，而是社会化的，我们已经获得了与外资商业巨头同台
竞技的综合实力，这将为苏宁的再次飞跃提供强大动力。
”一向稳健行事的苏宁，在其马拉松式经营战略下，2009年步入了它更为关键的一年。
这一年中苏宁在行业中领跑的态势将愈发明显，距离“中国沃尔玛”的目标也更近了。
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媒体关注与评论

“连锁就像跑马拉松，阶段性的领跑不是我们的目标，踏踏实实，一步一个脚印，才能够最终第一个
跑到终点。
”　　——张近东 苏宁电器董事长“生活在人们尊敬中的慈善家，比孤独地占有银行存折上僵死的数
字的守财奴要更光荣，更快乐。
”　　——陈光标 黄埔再生资源公司董事长“无论对自己还是对别人。
我骨子里的沉默、务实、缓慢与持久得自于出生地西安的传统文化；而头脑中的新锐、前卫、时尚，
得自于清华和美国的求学经历。
”　　——张朝阳 搜狐董事局主席“白领的优势是了解中国人，了解他们的购买行为⋯⋯产品研发我
们暂时超不过国外，但服务我们一定可以比他们强。
”　　——苗鸿冰 白领时装有限公司董事长“任何商业规则都是一致的、简单的，就是企业通过一种
产品对用户的服务，使用户对它产生依赖性。
企业可以对这种依赖性进行控制，便赚到了钱。
”　　——李小龙 263集团董事长“其实我并不觉得专业性是最重要的元素，关键在于企业的体系和
执行力。
　　——郑南雁 7天连锁酒店总裁
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编辑推荐

《中国式成功》记录了来自中国十余个不同的行业，三十二位企业家的成功故事。
共同参与《中国式成功》撰稿的，是来自北京晨报年轻而专业的财经新闻记者团队。
他们多年从事财经、产经领域的新闻报道，奔波于大江南北，忠实地记录了当今最活跃的中国企业家
群落。
他们以媒体人特有的敏锐，挖掘这些企业精英们的奋斗故事和商业逻辑，试图破译全球都在关注的“
中国式成功”所特有的密码。
他们是高利华、焦立坤、张黎明、刘映花、肖丹、邢飞、周志宏、李隽琼、李若愚、王娟。
郭淑香、张旭光两位资深财经编辑对《中国式成功》亦有贡献。
商界领袖成功背后的逻辑，商道中人心灵对照的读本。
向走在你前面的人学习真经，你就走上了成功捷径。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<中国式成功>>

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
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