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前言

作为家电消费大国，中国家电零售业的苏宁、国美两强之争一直是吸引人们眼球的重要话题。
这个话题在2008年底似乎有了最终结果：国美黄光裕落败，苏宁张近东胜出。
商业奇才黄光裕近似传奇的发家史吸引了很多人的眼球，他的成功得益于他过人的胆识、眼光和控制
能力。
成长于潮汕，16岁便离家闯天下的黄光裕在贩卖家用电器的过程中敏锐地觉察到家电零售这个巨大的
市场空白，果断投身其中，取得了令人瞩目的成就。
像很多中国商人一样，黄光裕的性格里有冒险家、赌徒的一面。
从一无所有，到事业起步，再到掌控和运用庞大的社会资源，拥有天文数字的财富，黄光裕在社会这
所大学里凭放手一搏的赌性不断开拓自己的事业，但也因为赌徒性情，扩张过快导致企业发展失衡，
以致深陷风波之中。
人在江湖不容易，商界的沉浮和过度竞争容易使人迷失自我、失去平衡，甚至陷足深渊。
遗憾的是，黄光裕指挥国美这艘巨轮在高速前进的过程中未能很好地把控好平衡。
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内容概要

1963年，生于南京，祖籍安徽。
    1984年毕业于南京师范大学中文系，后供职于南京市一家区属国企。
    1990年。
张近东和哥哥以10万元自有资金。
在南京租下一个200平方米的门面房，取名为苏宁交家电。
专营空调，下海第一年就做到了6000万元，纯挣1000万。
此时的张近东年仅28岁。
    1999年张近东率苏宁全面切入综合电器领域，提出“3年1500店”的发展目标。
率先开创了家电连锁发展模式，直接推动了中国现代零售业的发展进程。
    2004年7月21日，苏宁电器连锁集团股份有限公司在深圳证券交易所中小企业板上市，成为当时第一
高价股。
张近东身价达170亿。
    2007年，张近东以财富45亿美元排名福布斯中国富豪榜第五名。
    2007年，张近东荣获“CCTV中国经济年度人物”，并当选全国工商联副主席。
    2008年，张近东荣获《中外管理》杂志评选的“最佳领导力奖”。
    2009年10月，张近东以280亿身价登上胡润IT、零售双富豪榜首富。
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作者简介

张力升，工商管理硕士，专业财经记者，著有《军人总裁任正非》、《商界铁娘子董明珠》。
长期跟踪研究中国本土企业家的成长和发展，重点关注企业家的商业智慧和精神力量。
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观：不触及商业的底线  “要讲政治，但不能靠政治！
”　厂商之间：谁动了谁的奶酪？
　核心价值观是基业长青的基础　融人社会，企业才能健康发展第七章　生存智慧：有容乃大，以柔
克刚　江湖之大：“美苏”的碰撞　下注与否：大中争夺战　国美风格：“打到苏宁合并为止”　有
容乃大，以柔克刚第八章　用服务打造口碑　服务是连锁企业的唯一产品　不惜千金，自建后台服务
　管理标准化　共担风险，共享成功第九章　制度在说话：看不见的苏宁　不是决策问题，是信息问
题　物流：连锁的基础　人才队伍：以诚打造　夯实基础，强者更强第十章　用苏宁的节奏做中国的
沃尔玛　不设防：站在家门口的外资　在中国市场整合全球资源　学习，然后超越第十一章  “没有
冬天”的底气　前车之鉴：倒下的巨头们　冬天里的生机：家电下乡　扩张新举措，网上圈地　全球
＋生活品质：苏宁新形象
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章节摘录

2008年11月，北京。
由于近年来气候的变暖，北京的深秋已经不像往年那样有寒意。
这座刚经历了奥运会所带来的喧嚣的城市正在以它往日的节奏运行，繁忙之余显得有些乏味。
在这种乏味之余，一个爆炸性的消息不胫而走：国美电器集团董事会主席黄光裕出事了。
这个消息起源于小道，随即在各种场合迅速游走。
它的效应很快在全国扩展开来，包括在全国拥有1200家门店、每天无数人流进进出出的连锁零售企业
国美电器。
家电生产商们在惊恐之余，所想到的第一个举措就是迅速与国美联系，询问自己的货款能否按时回归
——虽然在很多情况下，这笔款能否按时回流完全取决于对方。
新闻媒体们庆幸有了新的热点报道题材，而曾和这位前中国首富有过过节的人则有一种扬眉吐气的感
觉。
这些情绪情有可原。
毕竟，黄光裕的强势风格使得他不招很多人的喜欢。
长期以来，国美的供货厂家抱怨，国美过于强势，他们的产品放在对方的门店很久才能收到货款，而
且还要支付名目众多的费用，等于是自己出钱给黄光裕开店。
同行抱怨，国美一贯毫不留情挤压对手的风格坏了行业规矩，使得他们没有活路。
外人则饶有兴致地关注，又一场盛极而衰的命运大戏如何上演，中国的财富榜真的是谁上谁倒霉吗？
时间流逝，这一事件的余波渐渐散去，在情绪稍微平复之余，很多人的注目焦点换成了黄光裕曾经的
头号对手、同为中国家电连锁零售业巨头的苏宁电器董事长张近东。
这么大的事，他的反应如何，是否有一种去除心头大患的释然？
张近东，相比黄光裕来并不为很多人所熟知。
这位同样是近千家家电零售门店的掌门人为人儒雅，对出事后的黄光裕从未做出过任何评价，似乎对
他和黄之间多年来的刀光剑影并不介怀。
如果拿武侠小说的套路来打比方，黄光裕是刚猛的外家拳法，招招风声凌厉，张近东则内力深厚，擅
长于一剑封喉。
早在1993年，实力还比较弱小的苏宁就敢于与南京城的八大商场大打价格战，不但没有被对手所联合
剿灭，反而当年实现3个亿的销售额，成为国内最大的空调经销商。
与国美的高调张扬不同，张近东所率领的苏宁在厚积薄发中超越了对手。
就上市公司而言，苏宁经常压住国美一头。
2006年苏宁实现主营业务收入249.27亿元，超过国美两亿。
2008年，苏宁销售额保持24％的增长，达到498.97亿元，以40亿元的优势领先只有8％增长的国美；而
在净利润上苏宁达到21.7亿元，是国美的二倍。
很多人认为，张近东在创办苏宁19年后，终于可以坐上中国家电零售业的霸主之位了。
这样的结果印证了张近东两年前对记者说过的一句话：“我过去跟黄光裕讲过，苏宁哪一天做不过你
，我一定送给你。
”从成立时间上看，国美电器集团成立于1987年，2000年全面切入综合家电领域走连锁发展道路。
而苏宁成立于1990年，走连锁路线还要早于国美一年。
2003年，苏宁的收入只有国美的68％，随后苏宁在和国美的开店竞赛和规模竞赛中逐步缩小差距。
但在2007年国美收购永乐、大中等有实力的同业后，苏宁与国美的差距再次扩大。
放出“送给国美”这句话以来的两年里，张近东一直在殚精竭虑，率领苏宁应变时局。
面对国美规模化的成本优势和步步紧逼，苏宁避开大道，求助于吸引更多供应商一起打造顾客价值，
极力围绕客户价值链培养与顾客的良好关系，以从“美苏争霸”中突围。
这种努力收到了成效，在很多地方人们觉得苏宁的服务更到位、更有亲和力，生产厂家则宁可扶持更
容易打交道的苏宁，以抗衡试图一统天下的国美，苏宁凭借着对市场的精耕细作很快又将和国美的差
距予以缩小。
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中国家电市场的深度一直不可预测。
在国美轰轰烈烈的日子里，市场格局表面上看没有变化，实际上波涛激流都在水面下暗涌。
等到黄光裕事件这样的节点出现时，人们才恍然发现，市场的主动权已经易手。
对出事后的黄光裕，张近东从未做出过任何评价。
只是，他对苏宁的定位更加底气十足：苏宁在行业中是领跑者、是标杆，毋庸置疑。
福布斯英文网站评出的2009全球2000大企业中，苏宁电器成为排名最高的中国零售企业，同时也是排
名第一的中国民营企业，排在1055位。
2008年的经济形势正如人们预计的那样不容乐观。
在全球金融危机的背景下，中国的富豪们正在经历一场纸上富贵的“浩劫”。
2009年3月，胡润研究院发布的报告称，由于股价下跌，张近东的财富缩水高达51％，由200多个亿变
为100多个亿。
张近东对此事倒是并不在意，他忙于思索的是到2010年，苏宁能否进入世界五百强的问题。
在国美还在疲于应付变动带来的余震之时，张近东已经开始酝酿新一轮的棋局，继续连锁发展的步伐
。
2009年初，张近东开始为苏宁谋划更长远的发展，宣布2009年苏宁电器要在全国新开200家店面，苏宁
在香港落地生根，并开始“自建店”建设过程，逐步增加自己拥有产权的门店数量。
相比之下，国美则决定关闭loo家效益不好的门店，总量仍保持在1300家左右。
但国美转为防御已经成为事实。
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后记

本书的写作出版过程凝结了很多人的智慧和劳动，包括周春绵、赵明、刘红霞、周娜和丁希查，并参
考了媒体同仁们一些相关的报道，在此一并深表感谢。
在写作过程中，我们深切感受到中国企业的巨大变革和企业家精神的宝贵，可以说，每一个成功发展
的企业背后必定有一个深谙商道智慧的企业家。
而中国社会的进步离不开企业家精神，希望以此与读者共勉。
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编辑推荐

　　他是中国商业新偶像，他在改变中国商界的潜规则陋习　　看苏宁老总商界奋斗史，悟道中国商
场、职场成功真经　　2009年胡润富豪榜IT、零售双榜首富　　中国商业第一CEO的商道智慧
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