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前言

　　中国自从加入WTO以后，不但从制造业大国变成了制造业强国，也从外贸大国变成了内贸大国。
我们在国际国内两个市场的开拓上均取得厂长足进步。
世界上没有哪个主要国家能够忽视中国市场，也没有哪个跨国企业不把中国市场当成利润的主要增长
点。
中国的民族企业多年以来高喊“狼来了”，现在不只是“狼来了”，而且是群狼争先恐后地来了。
中国市场这块肥肉当然是群狼光临的最大原因。
　　中国的民族企业当然不会坐视家门口的肥肉让外来狼群分食一空。
中国本土企业家的血性和智慧促使他们不是被动迎战群狼，而是利用天时地利人和，在这片充满机会
和挑战的热土主动进行企业制度创新、营销模式创新，积极整合优势资源，联合可以联合的本土力量
布局大中华市场，并伺机进军国际市场。
他们不再是以弱者的面目出现，他们要做引领市场的强者。
　　在高瞻远瞩地布局中国市场，整合行业资源，打造家电零售业航空母舰的战略思考方面，国美无
疑是自觉的，头脑清醒，行动果敢。
　　国美的一系列并购，是一种自觉的市场行为，因此在很大程度上说明中国家电连锁业态在思维上
的成熟，这种成熟是经历了惨烈竞争与角斗之后的成熟，从此，整个家电连锁将进入理性竞争时代。
　　如同市场经济在中国的发展之路一样，中国家电连锁业的发展，也历经了它自身的市场启蒙时期.
在这个时期内，主导中国家电连锁业发展的是残酷的价格战和大量的“圈地运动”，这样的运行模式
虽然在业态发展的初期很好地刺激了它的成长，但也不可避免地使整个行业陷入单一与浅层次的发展
方向之上。
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内容概要

本书以独家视角，经深入采访，完整真实地记录了国美一系列并购事件的全过程，为这个风起云涌的
时代，增添了一份有价值、有分量的企业档案。
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章节摘录

　　第一章　谁是“中国沃尔玛”？
　　一个行业的诞生　　“中国沃尔玛”是这几年中国媒体上经常可以看到的一个词。
这个词一般并不是指沃尔玛在中国的分支——沃尔玛中国，而是一个比喻，常用来形容中国零售业中
的最强者。
　　在百货连锁中，处于领先位置的百联公开提出了打造“中国沃尔玛”的战略构想。
2003年，为了抗衡外资企业的威胁，在上海地方政府的撮合下，第一百货、华联等当时几家优秀商业
企业强强联合，缔造了巨无霸式的百联集团。
但生硬的整合方式、陈旧的管理方式、混杂的业态，也为其发展蒙上了不确定性的阴影。
在沃尔玛、家乐福等强大的外资企业发起新一轮进攻的时候，百联感到了力不从心。
　　在商务部与中国连锁经营协会联合发布的2006年“中国连锁经营100强”中，百联的老大位置被国
美电器所取代，苏宁、永乐等家电连锁企业也雄踞高位。
这似乎意味着，更有资格被称为“中国沃尔玛”的，其实是那些家电连锁业的巨头。
　　在近年来的世界零售百强排行榜上，大型专业连锁店大体占有10％左右的席位，其中有1/3左右为
家电连锁企业。
尽管有着Circuit City和百思买这样世界著名的家电连锁企业，但像在中国这样的家电连锁一支独大的
局面也是罕见的。
这一方面自然与中国特殊的市场状况有关，另一方面也得益于这一行业中的几家领军企业和几位风云
人物的贡献。
　　因此，我们有必要回溯一下五家最大的家电连锁企业的历史。
　　在这几位企业家开始创业之前，中国人能够买到电器的地方只有百货商场。
这几家企业的创立者为了求生存，硬是在铁板一块的传统购销体制上找到缝隙，拓展出自己的生存空
间，用黄光裕的话来说，就是在计划经济的“地板上拣拾掉落的米粒”。
　　最早下海的是北京的张大中。
1980年，他开始在自家的厨房里用饼铛做底托，用纱厂的纱轴做灯杆，制作了10台落地灯，顺利地兜
售了出去，做成了他的第一笔生意。
两年后，他成立了自己的小作坊“张记电器加工铺”，制造音响放大器。
　　在上世纪80年代，北京还是一座商业氛围并不浓厚的城市，表现在商业领域，不但体制传统、产
品单调，服务上也有着中国北方普遍存在的生硬和粗糙。
张大中有一种市场的敏感，同时还有着在当时市场中难能可贵的诚信和服务意识，把自己说成是“店
小二”，很多事情都是亲力亲为。
就这样，他的小作坊很快发展成了门店，后来发展成4000平方米的大中音响城。
　　正当张大中用最朴素的方式在这里建立他的商业循环体的时候，五巨头中最年轻的黄光裕也带着
梦想，从数千里之外的潮汕家乡来到了这座城市。
那是1986年，他还是一位17岁的少年。
揣着攒下的4000元和借来的30000元，他和哥哥黄俊钦在北京前门附近盘下一处门面，起初卖的是服装
，后来改卖进口电器，主要是彩电。
“国美的出现充满了历史感。
”后来有人如此形容。
　　虽然是一家民营企业，但是对中国家电连锁业而言，国美具有非同寻常的地位，甚至可以说是国
美主导了这个产业形成和发展的历史。
　　与在北京打出一片天地的张大中和黄光裕遥相呼应的是，远在南京的张近东果断地辞掉工作，在
南京宁海路上租下一个小门面，专营空调，苏宁的历史开始了。
　　1996年是中国国有企业遭遇特殊困难的年份，“下岗”被赫然列入当年流行语，无数的人面临着
重新选择。
这一年的年底，陈晓和他的伙伴们，经过反复思量，看准家电销售这个领域，用买断工龄的钱创建了
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上海永乐家用电器有限公司，开始了批发业务。
　　五巨头中，最后一个登场亮相的是汪建国和五星电器。
五星电器脱胎于江苏省五交化公司，1998年改制成立江苏五星电器有限公司。
　　与其他几家纯粹的民营企业相比，作为中国“五交化”体系中的幸存者，五星的发展道路显得有
一点另类。
虽然企业的历史可以追溯到很远，但是只有在体制和商业模式变革之后，五星才拥有了成为行业强者
的机会。
　　家电零售业的巨头们，毫无例外地都是体制内商业力量的对峙者。
没有体制问题的牵绊，早早进入充分市场化竞争，是这个行业能发展成中国最有活力的行业，甚至让
强大的外资都望而却步的关键因素。
前面提到的上海百联，还有许许多多国有的商业企业，其致命的弱点也在于此。
　　巧合的是，和苏宁一样，五星也起源于南京，而且也是靠卖空调起家。
　　就这样，行业中的佼佼者一一亮相，一个庞大的行业就此诞生。
　　中国式连锁　　这几位开拓者，尽管他们的起点和道路并不相同，但也有很多共通的东西：除了
创业的胆魄与恒心，对市场深刻的洞察，体制上的灵活之外，更重要的是，他们成功地把连锁模式引
人中国，在中国大地上建起庞大的渠道。
　　上世纪90年代，黄光裕在业态模式的探索上显示出了惊人的商业天赋：1990年，开始绕过中间商
与厂家直接对接，创建了新的供销模式；1992年，引进厂家销售人员，并在卖场中设立品牌特区。
统一品牌后，从《北京晚报》的中缝广告，到崇文门地铁口“买电器，到国美”的标牌，都使得国美
在北京的名气越来越大。
　　沃尔玛制胜的根本秘诀，简单地说，就是低价和连锁。
有人说，真正把连锁经营概念引入中国的是国美，但黄光裕对此美誉却不敢领受，他觉得自己顶多算
是最先做起来的。
他开始做连锁，不是从山姆?沃尔顿那儿学来的，按照他自己的说法，这纯属无师自通。
　　在一次央视的对话节目中，黄光裕和龙永图谈起连锁的问题时，曾这样说：“1990年的时候我意
识到，中国的市场是非常大的，应该往全国发展。
那时候根本就没有连锁概念，我只是按照这套思想慢慢地深化和延伸。
到1994年的时候，才有人告诉我国外有连锁店。
”　　其实从1989年，黄光裕就开始了他的连锁经营，那时的连锁还是局限在当地。
黄光裕说，那个时候在外地开公司叫分公司，在本市再开店叫分店。
开分店，就是黄光裕式连锁的最初形态。
1993年，黄光裕和哥哥分家后，在北京的“国豪”、“亚华”、“恒基”等6家店铺统一打出“国美电
器”的牌子，并决心只做零售，从此拥有了自己的品牌，形成了连锁经营模式的雏形。
此举为国美今后的扩张奠定了基础，黄光裕不但是中国连锁业的开创者，也是国内企业家中较早具有
品牌意识的人之一。
　　尽管事实上他已经成为中国连锁第一人，但黄光裕并没有意识到自己是在搞连锁，他甚至没有听
说过“连锁”这个商业名词。
直到1994年，他应松下公司之邀出访日本，考察了日本最大的连锁家电商小岛电器之后，才恍然大悟
，原来自己在做的这种模式叫做“连锁”。
　　从此他才知道了连锁有几种业态，有几种模式，有几种经营方法，分别适应哪种业态。
于是，他立刻组织高层到日本考察学习。
此后，国美引入连锁经营的新机制，全面实施“统一名称，统一形象，统一服务，统一价格，统一供
货”的五个统一战略，连锁经营模式初步形成。
　　国美的连锁经营强化了终端和供应商之间的无缝链接，并改变了以往销售渠道的从属地位，反过
来开始影响整个产业链的上游。
由于国美大订单模式的采购可以直接降低品牌供应商的价格，降低渠道成本，国美很快成为中国家电
著名的低价盆地，这一盆地吸收着越来越多的市场份额。
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　　在市场面前，最符合商业逻辑的做法，往往是相通的。
黄光裕以商人的市场敏感和实用理性，在实践中做出了与国际经验暗合的选择。
作为中国流通业中的先行者，国美没有任何可以借鉴的经验和模式，加之中国市场还有自己独特的中
国特色，所以国美一直“摸着石头过河”，在自觉与自发的状态中完成了一次影响深远的产业探索。
　　连锁经营已成为中国流通业中最活跃、最具生命力的中坚力量，而国美无疑就是其中的典型，它
为中国的民族商业品牌树立了典范。
　　黄光裕探索他的中国式连锁之路的时候，中国历史上第一次“空调大战”在南京爆发了。
张近东沉着应战，在与8家国有商业公司的抗衡中获得全胜，摘取空调经销商桂冠。
张近东一战成名，崭露出一方霸主的风采，在业内得到广泛的尊重。
此后，随着空调市场供大于求，苏宁发生了业务转型，“舍批发专零售”，并由经营空调发展到综合
经营。
后来，苏宁终于下定决心放弃了经营多年的二、三级客户网络，开始进行大规模的连锁零售终端建设
。
　　永乐创业虽晚，却具有一种强烈的速度意识和追赶意识，以惊人的加速度闯进了中国连锁业的前
列。
1998年，陆家嘴中心地段的永乐家电新大陆店开业，永乐迈出了连锁经营的第一步。
1999年，永乐电器放弃单纯的批发零售，转向连锁经营，并不断进行服务创新。
　　这时候，张大中也把经营范围从音响扩大到电器，并采用了连锁的形态。
大中电器一面推行低价战略，一面鲜明地打出服务牌，销售网络不断扩大。
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媒体关注与评论

　　“以自己的供应商和其他销售商为伙伴的一种和谐的合作精神，也可以算国美得以胜的一个重要
因素” 。
　　——博鳌亚洲论坛秘书长　龙永图　　“希望国美这样的销售方和厂商紧密团结合作，共同打造
一种产品市场和我们国家良好的品牌形象，来实现整个产业链的完善，实现信息产业强国的目标” 。
　　——信息产业部副部长　娄勤俭　　“希望国美能联手供应商，联手同行，增强企业的责任感，
在推动中国零售业健康发展的道路上，在满足消费者最大需求的道路上发挥积极的作用” 。
　　——中国连锁经营协会会长　郭戈平　　“家电行业整体的商业模式、组织发展、品牌战略、市
场结构、产品结构，都面临着新的转型我们愿意和国美共同合作，在坚持社会专业化分工的前提下，
厂商一起携起手来共同创造中国家电消费者的新的需求” 。
　　——美的制冷家电集团首席执行官　方洪波　　“我要感谢像国美这样的重要渠道商给厂商提供
宽广的平台，并通过丰富的方式向消费者提供商品和服务” 。
　　——索尼（中国）有限公司营业本部总裁　关口直树　　“作为消费者代言人，商家肩负着引导
消费需求、提升消费品质的重任厂家、商家只有关注分工，携手优化供应链，不断提升效率，创新产
品，才能满足消费者在新时代提出的新要求中国经济的发展和消费者主权时代的到来，是全中国人民
扶持的结果”　　——国美集团总裁　陈晓
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编辑推荐

　　《商者无域：国美非常道》讲述了：在高瞻远瞩地布局中国市场，整合行业资源，打造家电零售
业航空母舰的战略思考方面，国美无疑是自觉的，头脑清醒，行动果敢。
国美的一系列并购，是一种自觉的市场行为，因此在很大程度上说明中国家电连锁业态在思维上的成
熟，这种成熟是经历了惨烈竞争与角斗之后的成熟，从此，整个家电连锁将进入理性竞争时代。
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