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前言

自黄光裕入狱以来，国美电器便风波不断。
三年间，政商关系、外资觊觎、股权纷争和家族内斗，大戏连番上演，在充分吸引眼球的同时，也让
外界对这家明星公司充满好奇、不解和困惑。
    媒体热衷挖掘各种陈年旧事，将道听途说来的事仓促包装成封面文章，千篇一律的文字背后缺乏故
事的系统性和完整性，而张大中、陈晓、张近东、黄光裕这四个名字却一再成为热点词汇。
    快餐化的年代，误读风险加重了判断难度。
当舆论众说纷纭地讨论陈晓引发的职业经理人困境时，是否轻易被某种腔调引导，形成“一边倒”的
局面?商业之复杂并非简单的道德判断所能厘清。
将现实问题全部归于历史不免武断，但通过追述，依然可以在时光氤氲中建立具体的形象。
遗憾的是，这个时代行走得太过匆忙，甚至来不及停下脚步，看一看身后的脚印。
    这部作品的问世，弥补了这种缺憾。
从商业史的角度出发，将家电市场发展至今的脉络清晰呈现。
而黄光裕、张大中、陈晓、张近东这四人的恩怨情仇穿透纸背，关于国美的种种困惑亦可从中找到答
案。
    直到20世纪90年代初，国内家电市场几乎一直被洋巨头垄断。
松下、索尼、三洋等日本品牌是主流商品，而本土的环宇、熊猫、春兰、小天鹅只能在三四线市场求
食。
由于掌握进口权限，国有商场是经销大户，永乐电器辉煌一时。
民营电器销售商夹缝求生。
大中靠经营进口音响为生，国美从来路不明的录像机起家，苏宁走的是另一条路子：做春兰经销商，
一起做大市场。
    从1995年起，本土家电制造商开始绝地反攻，“价格”因素第一次展示了独特魅力。
轰轰烈烈的“价格战”之后，以长虹、康佳、TCL为代表的国有品牌迅速收复失地，一度民众欢呼“
民族工业崛起”。
大规模生产提供了低价可能，反映到销售领域，国美、苏宁、大中利用连锁模式将低价推向极致，永
乐举步维艰，经历一番刻骨铭心的改制后，亦走上同一道路。
    连锁并非中国人发明，却被家电大佬无意间采纳，将其优势发挥得淋漓尽致。
黄光裕考察日本小岛电器之后才意识到，“原来我这个东西也叫连锁”。
不过，误打误闯竟将家电市场引入另一重境界。
    现在看来，世纪之交那几年可以算作家电市场的黄金时代。
国美、苏宁开始呈现两雄争霸的迹象，但还不足以分割天下。
大中、永乐紧随其后，与青岛雅泰、河南通利、成都百货组建“联合舰队”中永通泰对抗“美苏”。
山东三联商社意气风发地宣布重组郑百文，被视作国有资本没落的标志。
    令人惊奇的是，结束国有商场的“垄断”后，民营电器商逐渐展露“垄断”上下游的野心。
黄光裕、张近东对上游生产商发号施令，国美的“定制+招标”模式喧哗一时，依稀可见“大户”身
影。
不同在于，自由市场，竞争必然走向垄断，与国有商场当年的特殊地位不可同日而语。
    2004年后，骚动的资本市场帮了黄光裕和张近东的大忙。
国美在香港借壳上市，苏宁登陆上交所，永乐随后进军港股。
永乐声势最大，接连收购中永通泰成员；陈晓与张大中签订一纸合约，谈婚论嫁之际居然被国美收人
囊中；张大中自恃身价，四处求购，与苏宁几乎板上钉钉时，却被国美抢入怀中。
戏剧性的一幕频频上演，明枪暗箭、利益交织，从此埋下恩怨。
    改革开放30年后，草根商人玩起资本游戏，全球化浪潮迎面而来，洋巨头重新燃起对东方市场的兴
趣。
经过20余年的分分合合，一盘散沙和混沌无知的局面终结，国美、苏宁成为最后的赢家。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<渠道江湖>>

而他们的意图似乎并非只是固守本土市场这么简单，穿过洞开的国门，乘桴浮于海⋯⋯    简单地讲，
这是一伙草根商人发迹为商业精英的传奇故事：创造出惊人业绩，打破计划牢笼，建立自成一统的商
业帝国，与人侵者一较高下。
与俗套创业案例不同的是，故事背后始终有鲜活的时代气息和恢弘的行业格局支撑，其中散发出的商
业迷思又常令人耳目一新。
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内容概要

杜博奇编著的《渠道江湖(四大佬18年的恩仇路)》讲述了：张大中、陈晓、张近东、黄光裕，四个天
南海北、互不相识的男人，机缘巧合、阴差阳错踏入同一个江湖，演绎出一段段图穷匕见的阴谋、争
斗、恩怨和情仇⋯⋯透过《渠道江湖(四大佬18年的恩仇路)》，四家企业的命运呼之欲出，而张大中
取代陈晓入主国美，愈发显得意味深长。
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 第十二章 资本的魔力
 “把格力清场、清库存”
 黄光裕召开家电峰会
 国美电器香港借壳上市
 何炬出走
 苏宁上市记
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 陈晓的意外转机
 第十七章 新战场
 张继升再掀控股权之争
 五星电器全面“百思买化”
 搅局者刘强东
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章节摘录

江湖不乏险恶，商战历来激烈。
家电江湖的交锋一旦引爆，愈演愈烈。
    1993年元月，冬天已然过半，寒意丝毫不减，南京城萧瑟孤寂。
传统上，人们习惯把春节作为新一年的开始，元旦反而有些清冷，不过，30岁的张近东已经开始谋划
下一年度的生意了。
    过去三年，这个南京人遭受过冷遇，也品尝过胜利，至少学到一条生意经，那就是未雨绸缪。
无论什么买卖，早做计划终归是没错的。
就因为坚持“先人一步”，年轻的苏宁公司在1991年、1992年连续两年当选为春兰空调全国最大经销
商，这让同城的国有商场很不服气。
    苏宁与国有商场交恶已久。
众所周知，南京夏天酷热，空调于是成为紧俏产品。
但很长时间内，空调销售权被国有渠道垄断，市民只能在商场外连夜排队抢购。
显而易见，传统渠道已无法满足上下游需要。
春兰空调厂有意另辟渠道，苏宁则乘机壮大，极大分割了国有商场的市场份额。
    刚过去的1992年，是南京空调市场的“小年”。
高温天气并未持续多久，空调市场很快进入低潮，各大商场货品积压，销售艰难。
然而张近东却独辟蹊径，采取降价优惠策略，使苏宁业绩不降反升，全年出货量倍增，营业额高达1
．07亿元，一举成为南京空调销售冠军。
    苏宁在春兰空调销售上的成功吸引了其他厂商的注意，它们在国有商场单一渠道上吃了不小的亏，
纷纷要求苏宁代理自己的产品。
在“马太效应”影响下，一些厂商开始从国有商场转向苏宁阵营。
    接下来，张近东的行为更是深深刺痛了几家商场。
1993年1月，他划拨50万元宣传费，在各类媒体大张旗鼓做起广告，“要想夏天过得好，去到苏宁买空
调”。
一夜间，南京大街小巷被苏宁广告淹没，  “让利酬宾”、“低进低出”的口号让人忍不住想前去看
个究竟。
    受气候影响，空调市场具有很强的季节性，销售旺季一般在夏季，春秋无人问津。
因此每逢夏季，从拿货、流通到出货，都是一场恶斗。
对上游厂商来说，在旺季加紧生产，而在淡季产能大量闲置，实际上是一种资源浪费。
张近东利用这点，打起“时间差”，在淡季就开始订货，获得众多生产商好感；他则趁机采用一种全
新的合作模式：淡季向工厂采购，反季节打款。
    在春兰空调1993年度订货会上，南京各大国有商场观望徘徊之际，苏宁一次性签订价值4800万元的
合同，拿下春兰最大一笔订单，一时技惊四座，其他生产商纷纷上门。
苏宁以优惠价格获得充足货源供应，加上“反季打款”协定，可以有充足的资金宣传造势。
    此时，国有商场尚在等待空调销售旺季的到来，完全没有料到张近东动作如此迅速且不按常理出牌
，他们一下子被苏宁的猛烈攻势打晕了。
等回过神来，苏宁已提前引爆空调热潮。
短短数月，销售额便突破9000万元大关，一举占据南京空调市场70％的份额。
而且看起来，还没有停止的迹象。
    P4-5
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编辑推荐

杜博奇编著的《渠道江湖(四大佬18年的恩仇路)》是一伙草根商人发迹为商业精英的传奇故事：创造
出惊人业绩，打破计划牢笼，建立自成一统的商业帝国，与入侵者一较高下。
与俗套创业案例不同的是，故事背后始终有鲜活的时代气息和恢弘的行业格局支撑，其中散发出的商
业迷思又常令人耳目一新。
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