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前言

　　“我敢说，中国市场上销售的每2-2.5台空调里，就有1台是格力的。
”说这句话的人是格力电器总裁董明珠。
　　早在一年前，董明珠在格力电器合肥基地曾表示，格力空调2007年的销售额预计在300亿左右。
而现在董明珠可以骄傲地宣称，格力空调不仅完成了这一目标，还大大超额了，达到了380亿。
现在她更加雄心万丈地表示.“未来3—5年，格力要达到年销售额1000亿。
”　　没有人怀疑这位铁娘子的话。
正是她，带领着格力创造了一个又一个神话：实现年销售额100亿，她用了10年；而从100亿到200亿，
她只花了2年；从200亿到300亿，只用了短短1年。
　　之所以谈格力，一是因为格力本身的魅力，二是因为2008年企业界发生了很多事情，让我们一再
的反思，作为一家企业，尤其是某个行业的标竿性企业，它们应该如何做得更好？
我们又应该向它们学习什么？
　　当房地产行业的标杆企业万科集团因为王石在地震中的“大嘴”行为成为众矢之的，当传统行业
的骄傲玖龙纸业因为被曝光存在血汗工厂的嫌疑而被人诟病时，我们不得不一再反思，这些在中国曾
经受人尊重的企业，这些中国的标杆型企业，为什么如此不堪一击，瞬间就可以因为一件很小的事情
而面临生存困境？
　　同时我们又需要深思，为什么格力能屹立二十年不倒？
虽然经历了风风雨雨，反而愈发壮大，愈发成为一家全球性的企业？
为什么有的企业信誓旦旦、雄心壮志要进军国际化，到最后都落得个折戟沉沙的结局，而格力却在不
经意间逐步打开了国际市场？
　　我想，我们应该向格力学习一些东西。
学什么呢？
最懂得学以致用的中国人是不缺乏学习精神的，也是最不缺乏模仿经验的。
然而，为什么中国人在经营企业上向国外学习了这么多年。
还是“画虎不成反类犬”？
　　我认为，中国企业在向标杆性企业学习的时候，虽然学到了技巧。
但却抛掉了经营企业的精神，这才是为什么中国企业做不大、做不强的原因。
　　据说当年飞人迈克尔·乔丹来中国访问中国篮球队时，曾有中国篮球官员问迈克尔·乔丹：“您
认为我们的球员怎么样？
”乔丹回答：“你们拥有非常优秀的球员，但他们都只会打篮球，不懂得打篮球的哲学。
”　　我认为，这句话也同样可以用来评价中国企业的经营者。
中国的企业经营者都有很好的管理智慧和管理技巧，但他们唯独缺少经营企业的哲学。
　　这也是我分析格力电器为什么能够成功后的一个认识：格力电器是具备经营哲学的。
当有很多人执著于把格力的成功归功于格力的渠道模式和领导者的魅力的时候，我认为，格力的成功
真正应该归功于“格力精神”。
当然，这种精神在很大程度上也是企业经营者的精神。
　　当大家都在走多元化，希望多弄几个篮子装鸡蛋的时候，格力电器却选择了专一化道路，专心致
志做空调，并为此不惜投入巨资搞技术研发。
这就是“格力精神”。
看看今年那么多的OEM公司面临经营困境，再看看今年那么多的制造业公司面临转型困难，我们就会
明白，格力早早的选择了走专一化的道路是多么的明智。
　　当大家都在为每一个新引进的管理理论欢呼痴迷的时候，董明珠不为所动，只坚持一点：不得有
任何人凌驾于公司制度之上。
仅此一点。
让格力电器取得了巨大的成功。
　　其实，笔者最尊崇格力的地方就在于格力电器对制度执行的彻底性。
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而且，笔者一直认为，格力电器能够取得今天辉煌的成绩，跟这一点有着密不可分的关系。
　　很多企业战略无误，战术无误，但最后却什么都做不成，原因就在于对制度的执行不彻底。
在某个层面上，就是执行力不够。
格力在这一点做得很漂亮，很关键的一个原因就是，董明珠的强势和“六亲不认”让公司的执行力得
到了大大的提升。
　　笔者一直认为，向格力学习，不见得非要学习格力的管理模式和经营模式，而应该学习格力的企
业精神。
因为技巧的东西最容易模仿，而精神的东西却需要领悟。
　　就如同乔丹所说，我们不应该只有打篮球的技巧，还应该有打篮球的哲学。
这就是中国企业目前最需要学习的。
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内容概要

格力的营销模式被经济界、理论界誉为21世纪经济领域的全新革命！
    格力能有今天的成就，独特的营销模式固然是很大的原因，其他的因素也不可忽略。
甚至可以说，如果没有其他的成功因素，仅仅具备了营销模式的优势，格力不会获得今天的成功。
而这些因素就是“格力大模式”。
它包含以下内容：一、格力独创的营销模式；二、格力的专一化经营模式；三、格力坚持自主创新的
模式；四、主动寻求变化的思维模式；五、格力的人才培养模式；六、以诚信为核心的企业文化；七
、独特的大工精神。
    本书从营销、品牌、管珲、服务理念、国际化、未来发展等方面，对格力电器进行研究，探求其成
功的秘密：同时，它没有回避现实，指出并分析了格力电器面临的难题。
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作者简介

张廷伟，山东省日照市人。
先后担任过记者、企业宣传、文化公司副总编等职务，对企业文化及中国本土化管理有深入的调查研
究。

    特点：用逻辑思维研究问题，用发散思维思考问题，敏于发现现象背后的本质问题。

    主要成果：著有图书《营销女皇董明珠》、 《国学中的管理
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书籍目录

第一章 格力模式　一个值得我们骄傲的品牌——格力的辉煌　是谁扛起了格力的大旗——“王朱海二
珠”演绎空调传奇　致胜的武器——格力小模式和袼力大模式第二章 营销革命　向潜规则开炮——不
付款不发货的格力制度　抓住经销商的“心”——返利策略让经销商趋之若鹜　笑傲江湖——联合代
理模式推动格力的飞跃　短兵相接——专业代理模式创造新的辉煌第三章 专一化的行跑者　历史在偏
执狂面前退缩——格力的偏执狂式管理　穿上最合适的鞋子——格力为什么走专一化道路　坚守的力
量——专一化的固守与多元化的诱惑　天堂还是地狱——多元化仙境与企业家的眼泪第四章 匀主剑新
　先做事、再赚钱——格力为什么要自主创新　艰难的跋涉——袼力的自主创新之路　四个创新——
格力创新的内涵与外延　永恒的生命力——持续创新保证企业的长久发展第五章 制定新的游戏规则　
新规则的建立者——一个不按常规出牌的女人　正和博弈——格力的新规则为什么能被人接受　两种
规则的碰撞——格力与国美的较量　主宰未来的力量——变在变之先才能掌握主动第六章 人才的培养
　忠诚第一——格力选拔人才的标准　干部决定一切——格力对人才的培养　拒绝空降军——格力自
主培养人才的利与弊　人治还是法治——制度与精神的驱动力　带着脚镣跳舞——格力国有体制下的
以人为本理念 第七章 建立诚信务实的企业丈化　做企业就是做人——格力实文化　不拿消费者做试
验品——格力空调为什么价高也好卖　润物细无声——格力超前的服务理念　行走的幌子——诚信是
最好的品牌第八章 大工业精神　追寻福特的脚步——企业精神的五个范畴　吃亏是福——董明珠的大
工业精神　荷花精神——格力的社会责任意识　从优秀到卓越——格力对中国企业的启示第九章 难以
企及的事业高度　移植的树是怎么死掉的——中国企业管理混乱的真正原因　拙劣的模仿者——企业
如何从低层次模仿向高层次模仿进展　它在进步，我也在进步——为什么海尔会赶不上格力　除了妻
儿，一切都要变——格力还能走多远？
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章节摘录

　　第一章 格力模式　　一个值得我们骄傲的品牌——格力的辉煌　　2005年，中国的家电行业风云
变幻，大事件此起彼伏。
从海信收购科龙到TCL“联姻”阿尔科特，从美的、格兰仕兵戎相见到国美收购易好家，每一个事件
都吸足了人们的眼球。
然而，就在这些大事件的背后，却发生了一个小小的插曲。
插曲来的偶然，消失得也快。
但是，那些有心者已经从这个小小的插曲中看到了家电行业一个有趣的现象。
　　这一年的11月，有媒体报道，重庆20多家家电供应商聚在一起，成立了一个名为JD的俱乐部。
这个俱乐部成立后的第一个行为，就是发出了《重庆家电厂家（供应商）代表给国美的一封公开信》
。
在公开信中，这些供应商列举出了重庆国美一系列“令人无法忍受的行为”：擅自给供应商降价、摊
派各类费用、拖欠货款、强行要求厂家加入国美新开店等。
并要求国美改正。
　　有意思的是，当媒体将此事件公开报道后，众多被指参与该俱乐部的家电供应商纷纷出来“辟谣
”，声称此事纯属捏造、子虚乌有。
　　既然当事人不承认有这回事，人们就无法去评价这件事情的意义。
所以。
它只是一个插曲，一个让众多家电供应商“集体恐惧”的插曲。
而为什么“恐惧”，就是这件事情所带来的意义。
　　姑且不去追究这件事情的真相，即使真的发生了这件事情，如此多的家电供应商似乎也没有必要
如此恐惧。
恐惧到集体出来辟谣的地步，可见对方对他们的无形压力是多么的大，大到他们“谈虎色变”。
　　如果我们把关注家电行业的目光再上推一年，就会惊讶地发现，原来并不是所有的家电供应商都
如此“软弱”。
早在2004年年初，就有一家企业跳出来“捋虎须”了。
　　是谁有这么大的胆子.敢和国美这个庞大的家电连锁巨头公然“叫板”？
难道这家企业不怕得罪了国美，会影响自己的销售业绩？
　　这家公司就是格力电器，中国家电行业的一个“另类”！
　　2004年，成都国美未经格力允许，将其部分产品私自降价，引起格力强烈不满，由此爆发了格力
和国美之间的斗争，最后的结局是格力将其在国美的所有产品撤出，并不再向国美的任一家店铺供应
产品，双方的合作关系彻底破裂。
　　不甘寂寞的人跳出来高呼，格力撤出国美，是非常不明智的举动，会直接影响格力空调的销售业
绩。
　　这种说法自然有其依据，相信也代表了很多家电供应商的观点，要不然，也不会发生2005年的“
集体辟谣”事件。
众多的企业出来“辟谣”，以证明自己的“清白”，无非是害怕国美一怒之下，撤销和自己的合作，
从而影响自家企业的产品销售。
　　难道格力不害怕吗？
还是格力在逞一时之勇，只图口舌之快而把自己推上了不利的位置？
　　那些不甘寂寞的人忽视了一点：格力永远把“公平”放在合作的第一位，然后才是利润。
对双方不公平的合作，即使能为格力带来利润，格力也不会参与。
这是一种做大事的态度，不了解格力的企业精神，就无法理解格力的“另类”行为。
　　结果是最有说服力的。
在不少人对格力“死定了”的担心中，离开国美的格力，销售额不但没有下降，反而保持了30％的年
增长率，2005年销售额181.75亿元，2006年销售额达230亿元，连续12年空调产销量、销售量和市场占
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有率稳居全行业首位。
　　而就在2005年，多数家电行业上市公司第三季度经营业绩公告显示：空调企业整体利润呈下滑。
　　这是一个有趣的现象，那些不得不依赖国美这种家电连锁巨头的企业，销售业绩在不断下滑，销
售业绩下滑，又不得不进一步依赖家电连锁巨头。
反而是格力，虽然撤出了和国美的合作，销售业绩却保持持续上升的势头，原因何在？
　　格力现总裁董明珠一语道破天机：很多人是为了赚钱而做企业，以商业利益为目的的经营方式必
然导致他们不会踏踏实实做产品，更不会花大力气去建立自己的销售网络，因此依赖国美这种大的家
电连锁商是必然的事情。
他们有求于大的家电连锁商把他们的产品卖掉，就不得不忍受对方的一些苛刻的条件。
　　归根结底，自己不踏踏实实练好内功，企业没有竞争力，就要看对方的脸色行事。
　　格力则不然。
格力不是为了赚钱才去做空调，而是因为踏踏实实做了空调才赚到了钱。
　　指导格力经营的思想是“大工业精神”，这也是一种“吃亏精神”。
有着这种精神，格力不会参与价格战。
因为在很多时候，参加价格战意味着产品的质量会有所下滑，这完全违反了格力“保证空调质量”的
经营思想，也是对消费者的不负责任。
　　同时，格力的目标是要在全球成为空调行业的翘楚，要想做到这一点，格力就不能只喊口号，而
必须踏踏实实做事。
　　可以说，格力叫板国美的背后，是一种真正做企业的责任感在支撑——企业不能为了短期的利益
而不顾长远的发展，更不能为了短期的利益做出损害行业发展的事情。
　　正是因为有了这种真正做企业的精神，格力是中国家电行业惟一只做一种产品的企业，它只做空
调！
　　因为专一，所以专业。
当众多企业为了利益走多元化道路，哪个赚钱做哪个的时候，格力却埋下头来、沉下心来研究空调技
术，不为眼前的短期利益所迷惑，真正为消费者提供了高质量、高品质的空调。
消费者选择格力空调，是格力电器不懈的努力换来的，它有理由为自己骄傲。
格力令人骄傲的历史纪录，在下面的表格中一览无遗：　　1.公司上市11年保持了主营收入与净利润
的持续增长：　　2.而且同时保持了11年净资产收益率不低于15％：　　3.从1997年以来，公司在银行
没有一分钱贷款，最近这几年公司的扩张和投资没有向银行贷款，全部来源于自有资金；　　4.自上
市以来募集的资金仅7亿多元。
而截止目前对股东的分红已超过5.5亿元。
　　与格力的骄人业绩形成鲜明对比的，是2006冷冻年度再次成为空调企业的“灾年”，空调销售量
总体同比去年下降7.24％，销售额同比下降1.98％。
截至2006年8月，国内空调市场上品牌从上年度的69个锐减到52个品牌，17个品牌退出市场，品牌淘汰
率达22.64％。
　　不仅如此，在剩下的52个品牌中，销售量占有率不到0.01％的品牌为18个，占整体品牌的34.62％
；销售量占有率低于0.1％的为34个品牌。
占整体品牌的65.38％。
排行前20个品牌的销售量占有率超过了97％。
　　更令人惊讶的是，2007年度半年报，上半年格力电器销售额高达200亿元.直逼2006年全年的238亿
元。
净利润高达4.855亿元，同比猛增54.22％，每股收益达0.60元。
　　一边是痛苦挣扎，一边是逆势飞扬。
　　作为一家国营企业，1989年诞生于珠海的格力电器也不过是一个年产不到2万台的毫无名气的空调
小厂，而今天，它却是一家拥有珠海、重庆、合肥、巴西四大生产基地，员工超过35000人，家用空调
年产能力超过1500万台，商用空调年产值达50亿元的知名跨国企业。
净资产也从1990年的不足1000万元，增长到目前的超过30亿元，增长了300多倍。
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　　自1995年以来，格力已经连续12年空调产销量、销售量和市场占有率稳居全行业首位，2005
、2006年更是连续荣登世界空调销售冠军，在制冷行业中一枝独秀。
目前，格力的销售网络遍及全球100多个国家和地区，全球用户已经超过4000万，其中自主品牌已经在
全球60多个国家和地区实现销售，并进入了许多国家和地区的主流销售渠道，大大树立了中国家电的
精品形象。
　　当然，格力空调之所以得到人们的尊敬，并不仅仅是因为它的发展速度和发展规模、以及它所得
到的那些荣誉。
同为国有企业，论资金实力，论企业规模，比格力电器大得多的企业多的是。
但是，在这些企业里面，能得到让消费者尊敬，能让我们每一个人感到自豪的却是屈指可数。
　　格力电器值得我们骄傲，是因为格力空调作为自主创新的品牌，不但获得了国人的认可，而且也
得到了国际上的认可，它已经不仅仅是一个民族品牌，而是上升为了世界品牌，它为中国企业的自主
创新提供了模范的力量。
　　更为重要的是，格力电器让我们看到了真正的企业是什么样子，也让我们看到了真正的企业家是
怎么做事的。
　　作为只生产一种产品的企业，格力被人们认为是在走独木桥，可事实证明，正是由于格力的专一
化经营才使格力专注于空调的技术创新，专注于精品意识的培育，专注于品牌含金量的锻造，专注于
产品可靠性的试验和研究，专注于不同气候环境下的产品适应性的提升。
　　格力空调在专一化经营的过程中，把为顾客服务“从满足顾客的需求出发，到全程地、全部的叫
顾客满意”作为了自己战略的出发点和落脚点。
“以顾客为中心”成为了贯穿专一化战略的一条红线。
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编辑推荐

　　《向格力学习：13年蝉联空调销售冠军的成功秘诀》告诉你“默默无闻”的世界。
　　空调冠军到底是一家怎样的企业，格力模式到底有什么样的魔力！
　　13年蝉联空调销售冠军的成功秘诀。
　　格力实现年销售额100亿，用了10年；　　而从100亿到200亿，只花了短短2年；　　从200亿到300
亿，只用了1年！
　　1.公司上市1 2年保持了主营收入与净利润的持续增长；　　2.而且同时保持了12年净资产收益率
不低于15％；　　3.格力是中国家电行业惟一的专一化企业，它只生产空调；　　4.格力空调是全球销
量最大的品牌，它如何做到这一点，值得中国　企业研究。
　　5.从1997年以来，公司在银行没有一分钱贷款，最近这几年公司的　扩张和投资没有向银行贷款
，全部来源于自有资金；　　6.自上市以来募集的资金仅7亿多元，而截止2007年对股东的分红　已超
过5.5亿元。
　　7.格力是一家国有企业，但它却没有人们常见的“国企病”。
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