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前言

　　现代社会中，经济全球化的趋势更加明显，国际间的交往和联系日趋紧密。
企业就是这种交往的活跃因子，也是推动社会进步的重要力量。
2008年是我国改革开放30周年的纪念日，回顾这30年来，我们经历了许多艰难险阻，也取得了辉煌的
成就。
在这30年间，我国涌现出了大批优秀的企业，这些企业为社会的发展、经济的繁荣做出了巨大的贡献
，也使其自身走向了今天的成功。
　　在这个充满纪念意义的日子里，我们编写了这套“中国行业榜样”丛书，既是对改革开放30年的
纪念，也是为我国企业的成长提供一些有益的借鉴。
为了编写这套丛书，在众多的优秀企业中，我们特别选取了华润、美的和苏宁三家作为我们的参考样
本，分别代表了我国三种企业类型。
丛书共有三本，分别是《华润70年》、《美的制造》和《苏宁连锁》，从不同的视角来探讨企业的发
展。
　　《华润70年》简述了华润70年的发展历程，以及它在战争年代与和平时期，为我国社会的进步和
经济的发展所做的贡献，并重点介绍了华润转型后在内地的发展历程以及它独特的发展模式和运作手
法。
　　华润集团是我国国企的代表，也是通过资本运作实现集团多元化的探索者。
华润以美国GE为标杆，在香港发展放缓的情况下，大举进军内地市场，运用资本的杠杆作用，在多个
行业和领域大量收购，并迅速做大做强，成为行业的领头羊，期望在大陆再造一个华润。
华润的这种运作手法已经初显成效，在零售、啤酒、纺织和地产等行业实现突破，加快了实现目标的
步伐。
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内容概要

　　《苏宁连锁》内容为：苏宁从一家200平方米的空调专卖店发展成为网点遍布全国、门店数800多
家、年销售额达1000多亿元的家电连锁巨头，这是一个高速发展的奇迹。
苏宁一直保持着自己的节奏，苦练内功，不仅要规模，还要追求效益。
在门店的统一管理、信息化管理和物流采购等方面都走在行业的前列，为企业的进一步发展奠定了坚
实的基础。
这为我国零售业的发展提供良好的借鉴和参考意义。
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章节摘录

　　第一章苏宁的起点　　苏宁从一家200平方米的空调专卖店，经过18年的奋斗，发展成为一家网点
遍布全国、门店数800多家、年销售额达1000多亿元的家电连锁巨头，这是一个高速发展的奇迹，为中
国零售业提供了一个新的发展模式。
　　但是，苏宁的成功不是一个偶然，它是在市场经济条件下不断革新，不断完善才有今天的成就的
，并不断创造新的高峰。
　　一、下海经商　　说起苏宁，就不能不提到张近东，他是苏宁的缔造者，也是中国家电连锁业发
展的见证人。
张近东，1963年出生于安徽，1980年9月，进入南京师范大学就读，成为中国改革开放恢复高考制度后
较早的几批大学生之一。
1984生，21岁的张近东大学毕业，被分配到了南京市鼓楼区一家区属国有企业豪威集团当一名文员。
　　刚参加工作时的张近东每月工资只有55.8元，每个月到固定时间都是领这个固定数目。
毕业不久的他，对于国企的无所事事的状态很不适应，无法实现心中的理想；许多新的想法想实现，
实施起来却困难重重。
这种状态令他清醒地认识到，在这样的企业想改善生活和现状显然是不可能的。
　　张近东为人比较低调。
那个时候很少有人知道他内心的苦闷。
苦闷在于内心强烈涌动的改变现实的欲望与激情和现实国企的那种令人绝望的状况产生了激烈的冲突
。
在张近东看来，这种似乎没有尽头的生活，对于他来说，简直是一种折磨。
　　体制内的运作依旧坚固，但体制外的市场暗流涌动，改革的渐进性造成独特的现象：“修大脑的
不如剃头的”、“搞导弹的不如卖茶叶蛋的”。
倔强的张近东不愿意就这样向命运的安排屈服，他在寻找时机改变，那时的他最大的愿望就是赚钱。
　　1987年，中国大地上第二波经商热来临，张近东的哥哥张桂平“下海”，张近东毫不犹豫地跟着
一起做。
兄弟俩合伙开办了一家空调服务公司。
　　当时的张近东敢想敢做，在工作之余承揽了一些空调安装工程，虽然辛苦，但却有不菲的收人，
甚至比他在单位的工资还要高出许多。
　　1989年，一次出差经历对张近东影响特别大。
他和几个朋友从青岛坐船到上海，然后从上海转乘火车返回南京。
他在上海等火车的时候到一家咖啡厅喝了杯咖啡，结账的时候竟然花了近100元钱，这个数目相当于他
当时一个月的工资。
一路上，张近东都心疼不已，这件事对他触动很大，心里暗暗想：我为什么不能也搞一个这么赚钱的
店？
　　打定了主意说干就干，张近东回到南京之后，很快在湖南路上开了一家咖啡厅，起名叫“康乃馨
”。
这家名叫“康乃馨”的咖啡厅乃是当时南京最早的咖啡厅。
虽然咖啡厅的项目运作时间不长，却为张近东积累了人生的第一桶金，并为他带来了一个人：卞国良
。
当时的卞国良是春兰空调公司南京办事处的主任。
　　当时张近东的咖啡厅要买几台空调，而买空调人们都是买春兰的，但当时春兰在南京还没有代理
商，商场卖的价格都比较高。
要想便宜买必须找关系。
于是张近东通过熟人找到了卞国良。
没想到，卞国良很爽快地批了两台优惠柜式空调给他，这给张近东留下了很深的印象。
　　后来卞国良去了次张近东的咖啡厅，几次交往下来，两人很快成了好朋友，这次相识，也促使张
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近东的事业更进一步。
　　二、200平方米起家　　20世纪90年代，中国社会进入新的经济腾飞和社会变革的前夜。
经济体制正由传统的计划经济向市场经济转变，停滞、冲突常常相伴其间；社会方面呈现出典型的转
型时期的特点：多种社会意识观念并存，传统意识观念的坚守与新兴的意识观念的突破交汇碰撞。
每一个人都自觉不自觉地在处于混沌状态的社会理想与现实中寻找自己的定位、目标和人生发展路径
。
　　在剧烈的社会变革环境下，重新燃起了张近东创业的激情。
当时的舂兰生产规模急剧扩大，而面对的市场也急剧增长，春兰开始急需发展各地经销商。
张近东赴江苏泰州春兰空调器厂参观，达成了经销合作的意向。
那是他第一次看到如此规模的工厂，当时的春兰给他留下了深刻印象。
　　1990年12月26日，张近东毅然决定辞职下海，放弃国企的“铁饭碗”，以107／元自有资金，在南
京宁海路60号租下一个200平方米两层楼的门面房，取名为苏宁交家电，专营空调。
那是一间属于豪威集团的独立小楼的门面房，租金不低。
为此，当时张近东曾找到豪威公司老总商量，能不能将一部分房租算作豪威投资，但后者没有答应。
“幸亏他们当时没同意，只说房租可以便宜点，不然后来我也发展不了。
”这事回首起来，仍让张近东唏嘘不已，“这就是一个企业的命运，如果当时同意，说不定就没有今
天的苏宁了。
”　　当时的张近东虽有一腔创业的冲动，但自己也不知道究竟能做多大，走多远，只觉得如果在经
济发达的江苏省会南京能占得一席之地也就很满足了，连他自己都未曾料到十几年后他和他的苏宁公
司会成为中国家电流通业的领军人物与领航企业。
当几年后苏宁大踏步向全国扩张时，曾有人认为公司的名称“苏宁”地方气太浓、太土，是否应该改
一个更具有全国性质、更有气势或时代特征的名字时，张近东坚决不改。
因为“苏宁”两个字凝结了他和全体苏宁人太多的心血和汗水，而省市政府的有关领导也不赞成改，
因为苏宁是江苏和南京在全国最具知名度和影响力的企业，是江苏与南京的形象与名片。
　　宁海路不是南京的主干道，也没有什么商业氛围。
但它有一个最大的优势，宁海路周边地区在历史上曾是国民政府时期的外国使馆区，至今还保留有许
多外国使馆建筑；而今，周边分布着南京大学、南京师范大学、河海大学等许多高校，与宁海路相交
的北京西路是江苏省委、省政府所在地。
张近东的店面就处在宁海路与北京西路的交叉口上，距上述单位的直线距离都在1公里以内。
　　苏宁是一家空调专营店，当时很多人对此不理解，因为在当时，中国家电最火爆的是彩电、冰箱
、洗衣机、录像机，这四样东西构成了当时人们家用电器消费的必需品。
空调对绝大多数人来说，进入家庭消费还是比较遥远的事。
另外，从经营的角度看，当时国内特别是南方从多种途径由境外进来的彩电、冰箱、录像机很多，将
这些沿海进来的家电拿到尚未充分开放的内地市场销售非常抢手，当时的家电业都非常热衷于销售这
类产品。
　　张近东合“热”求“冷”的确有点令人费解。
张近东说，他这样的选择既有客观偶然的成分，也有主观的因素。
偶然的成分是春兰给予他的机会；主观的因素是，“我做事情不太愿意跟风，别人做什么我也做什么
，或者说我还是有点冒险精神的。
选择做空调，是因为身在南京，火炉南京盛夏酷热难当又无处可避，每个人都想要一个清凉世界。
虽然当时对大部分居民来讲经济收入尚难以购买空调，但是医院、高校、企事业单位和一部分高收入
居民已对空调有现实的需求，我感觉未来肯定是个大市场，正所谓‘要行大船，必涉深水’，大市场
意味着机会又多，可以大有作为。
同时，作为一个接受过高等教育的人，我还是有守法意识的，所谓‘君子求财，取之有道’，我想这
个‘道’首先应该包括道德与法律。
虽然我没有用当时业内最简单、最快捷的方式去挖第一桶金，而选择了比较正规而艰难的方式，但我
自己感到欣慰的是，我至今从未遇到过别人质疑有无‘原罪’的尴尬。
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”　　三、先卖货后进货　　当开业的喜悦散去之后，摆在张近东面前的是许多现实的问题，首先必
须解决的问题是资金不足。
107／元起步资金对于经营单台进货成本超过5000元的空调来说无异杯水车薪，更何况开业之初还有许
多其他必需的开支，这一时期的苏宁处境十分艰难。
面对困境，张近东创造性地提出了“先卖货，后进货”的大胆设想。
　　20世纪80年代末、90年代初是短缺经济时代，供不应求是典型的市场特征，“先卖货，后进货”
的营销手法在当时市场供不应求的条件下确实有一些冒险，没有坚实稳定的上游供应商关系，“先卖
货，后进货”很难维持。
　　南京素有中国“四大火炉”之称，当1991年的天气开始炎热起来后，张近东的苏宁也进入了销售
的火爆季节，不但是企事业单位纷至沓来，连一些小的经销商也纷纷到他这里拿货。
　　于是，张近东先把用户买空调的钱收了，然后再拿着钱去厂家进货，并负责给客户上门安装。
从这时起，张近东就深刻地认识到了服务的价值，高度重视服务，并从此始终不遗余力地打造苏宁服
务体系，使之成为苏宁的核心竞争力。
　　四、首创反季节打款　　先卖货后进货，这在开业之初资金不足的情况下的确是一个很聪明的而
又现实可行的做法。
但张近东心里很清楚，凭借这种方法是很难在当时由国有大商场一统天下的空调市场占得一席之地的
。
自己的切人点、突破口究竟在哪里呢？
张近东开始对当时空调市场上的厂商关系进行分析。
　　当时的南京空调市场是由南京新街口百货商店、中央商场等国有商场绝对，把控的，它们在夏季
空调市场即将启动时，去工厂订购提货、上柜销售，多年。
来一直如此操作，而由于它们是空调销售的主渠道，工厂也没寻求其他更好的厂商合作方式。
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编辑推荐

　　华润70年　　本书通过华润的案例，重点介绍了华润的成功转型以及它独特的发展模式和运作手
法，希望从中发掘出华润成功的秘诀，为大型集团企业的发展树立一个榜样。
　　美的制造　　本书通过美的的案例，介绍了它低调务实的风格和不断革新的精神，是我国企业从
“中国制造”向“中国创造”转化的典范。
　　苏宁连锁　　本书通过苏宁的案例，介绍了它的发展壮大，并最终成为一家全国性的大型连锁零
售企业的过程，为我国零售业的发展提供了良好的借鉴和参考意义。
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