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背景

张瑞敏、倪润峰，两个性格迥异的山东人，一个成就
了长虹的“中国黑电大王”、一个成就了海尔的“中国白电
大王”。试想，如果将两人的位置对调，或是没有两者的付
出，长虹、海尔又将怎样，中国家电业的江湖又将怎样？结
果难以想象，惟一不同的是张瑞敏继续奋战在企业一线，
而倪润峰已经隐退多年。

同样，与张瑞敏一起仍奋战在中国家电江湖上的企
业家们，还有陶建幸、何享健、周厚健、朱江洪、李东生……
名字还可以继续写下去。他们与张瑞敏一样，背后都有一
个共同的标签：中国家电业的第一代企业家，亦是中国家
电业发展的开创者和走向辉煌的见证者。

现在来看，无论这些企业家在推动企业发展过程中
出现了哪些失误，遭遇了哪些挫折，我们都没有资格来指
责。正是他们在“前无古人”的艰苦条件下，凭着自己的一
份胆识、一点执著、一种敏锐，甚至还有一些不服输的精
神，开创了中国企业在本土市场控制权和话语权的逐步
掌握，走出了一条有别于“日韩欧美”等发达国家企业成
功商业模式的新路径。

无论是当年张瑞敏的“砸冰箱”，还是倪润峰的“市场
价格战”，都成为企业在当时的社会背景和商业环境下的
一种开创性举措，体现了中国家电业第一代企业家的魄
力与睿智。特别是在经历了中国家电业从计划经济时代
向市场经济时代的发展转型后，这些企业家们不仅要推
动自身认知和思维能力的果断创新和转变，还要推动整
个企业来改写整个行业的游戏规则，这需要多大的勇气
和动力。最终，张瑞敏、倪润峰们成功了。

与其说是这些企业家推动了企业的成功，不如说，这
个一直处在高速变化、升级转型中的市场经济时代和有
中国特色社会主义市场经济驱使下的时代成功。

本报记者 许意强/文

张瑞敏：缔造海尔传奇
2011年的张瑞敏已步入花甲，而

由他一手缔造的“海尔集团”正向而
立之年迈进。
在过去的 30多年里，张瑞敏带领

海尔集团经历了中国改革开放以来
的诸多机遇，将一个集体小厂发展成
为全球知名品牌。
“一个国家没有世界名牌，就很

难跻身世界民族之林，海尔愿做一个
先行者。”张瑞敏说。

1984年的新厂长
1984年，张瑞敏成为当年海尔冰

箱厂的第四位由上级派遣的新厂长。
与当年许多带有国有或集体性

质企业，突然被上级组织派来一位担
起“改革企业、扭转困局”重任的年轻
人一样，张瑞敏当年进入海尔冰箱厂
时，对于企业未来发展到底能走多远
并不清楚，800多名冰箱厂的员工们
对于这位时年 34岁的年轻人也充满
不信任。
“他来了之后，话并不多，整天就

在工厂里面到处看，时不时还会拿出
笔记点什么东西。不到一个月，张厂
长就颁布了工厂 13条规定。甚至还
包括禁止随地大小便开始。”一位年
过七旬的老员工至今向《中国企业
报》记者回忆起张瑞敏来，还印象深
刻。他指出，张瑞敏当年推出那些规
定并不是从书本上抄来的，而是工厂
普遍存在、亟待改变的细节，可以改
进和落实的空间很大。
故事的高潮并非 13 条规定，而

是在一年之后，张瑞敏在逐步掌握了
对工厂的熟悉度和控制权后，无意间
开创了中国企业管理史上的第一个
“神话”———大锤砸冰箱。

当年，张瑞敏的一位朋友要买冰
箱，在工厂里去挑，找了很多台都有
毛病，最后勉强拉走一台。朋友走后，
张瑞敏立即派人把库房里的 400 多
台冰箱全部检查了一遍，发现共有 76
台存在各种各样的缺陷冰箱。随后，
张将工厂的所有职工叫到车间，问大

家怎么办？多数人提出，也不影响使
用，便宜点儿处理给职工算了。张瑞
敏当时反应是：“要是将这 76台冰箱
卖了，就等于允许你们明天再生产
760台这样的冰箱。”随后，张瑞敏宣
布这些冰箱要全部砸掉，并抡起大锤
亲手砸下第一锤。

此后的一个多月里，张瑞敏发动
和召开了一个又一个会议，讨论的主
题非常集中：“如何从我做起，提高产
品质量”，三年以后，海尔人捧回了我
国冰箱行业的第一块国家质量金奖。
20年后的 2004年，海尔从一个亏空
147万元的集体小厂成为中国家电业
首个销售规模突破千亿元的集团军
企业。

海尔式管理

当年“砸冰箱”举动，标志着张瑞
敏作为中国本土企业管理大师和企
业品牌传播策划大师的能量和睿智，
这也随即在中国企业界拉开了一场
以张瑞敏为主角的企业管理创新和
实践。

从“日事日毕、日清日高”的 OEC
管理模式，到每个人都面向市场的

“市场链”管理，再到“人单合一”的发
展模式，张瑞敏将中国传统文化精髓
与西方现代管理思想融会贯通，“兼
收并蓄、创新发展、自成一家”，创造
了富有中国特色、充满竞争力的海尔
文化。互联网时代，为了快速响应用
户需求，海尔在探索人单合一的双赢
文化。为此，张瑞敏将海尔组织结构
由传统的“正三角”颠覆为“倒三角”，
组建自主经营体，以此为支点，创新
“虚实网结合的零库存下的即需即
供”的商业模式，为用户不断创新。

从当前全球最热门的两家美国
公司谷歌和 FACEBOOK 发展轨迹
中，张瑞敏甚至还找出了“谷歌代表
的是一种满足需求的商业模式，而
FACEBOOK 代表的则是一种创造需
求的商业模式。未来企业的发展，不
能停留于满足需求而是创造需求”。
无疑，张瑞敏的这一理论对于正处在
产业升级结构调整关键时期的中国
经济和中国企业群体来说，都开启了
一条以管理创新推动企业创新的创
新发展通道。

多年来，正是在这些商业模式的
不断创新和升级中，成就了张瑞敏和
海尔的辉煌。海尔“人单合一”商业模

式的提出以及引发中国家电业大震
动的“去制造化”概念，都被认为是张
瑞敏在打造具有中国文化内涵的现
代化企业管理机制的探索和创新。

真正中国制造

在中国改革开放的浪潮中，张瑞
敏是一个合格的弄潮儿；在中国企业
管理探索中，张瑞敏是一个探路者；
在全球家电市场上，张瑞敏则是海尔
传奇的缔造者。

张瑞敏的目标是使海尔成为世
界名牌，而非世界产品。在他看来，这
才是真正的中国制造。

从最初的开启海尔名牌战略阶
段，到以“吃休克鱼”的方式进行资本
运营，以无形资产盘活有形资产，在
最短的时间里以最低的成本把规模
做大，把企业做强。自 2006年开始，
张瑞敏再度提出，海尔进入全球化品
牌战略阶段，实现从以中国为基地，
向全世界辐射到在每一个国家的市
场创造本土化的海尔品牌。
“海尔所在的行业是充分竞争的

行业，利润像刀片一样薄，要想有利
润只有一条，品牌。所以我在海尔这
么多年，一直潜心打造一个让中国人
骄傲，为中国人争光的世界名牌。我
的多年体会是没有品牌不行，但真要
打造一个品牌很难。”张瑞敏如是说。

张瑞敏清晰地记得，有一年，中
国家电代表团到美国世界级的电器
企业参观访问。当时的代表团名单里
有两个海尔公司的人，对方看了名单
以后说这两个人可以从名单里去掉。
这件事让张瑞敏至今仍不胜唏嘘：
“人家连参观都不允许去。品牌是活
的文化，你要得到文化，必须有更强
势的文化。所以说品牌必须靠自己创
造，世界不会恩赐给你，只有靠自己
创造。”

将海尔打造成为世界名牌，是张
瑞敏多年来的一个梦想，不过这并非
遥不可及的梦想，也不是一蹴而就的
坦途，最重要的是一定要心静，实实
在在创一个世界名牌———这正是张
瑞敏真实的心路历程。

张瑞敏，1949 年
出生，山东省莱州市
人，高级经济师，1995
年获中国科技大学工
商管理硕士学位，现任
中共第十七届中央委
员会候补委员、海尔集
团董事局主席兼首席
执行官。

有人说，没有倪润峰就没有长
虹。

也有人说，倪润峰是现代商战史
上的“中国巴顿”。

无论哪一种说法，倪润峰都是中
国企业界不可绕开的人物。

1985 年，41 岁的倪润峰担任长
虹电视机厂厂长。1988年起任四川长
虹电器董事长兼总经理。在此后的 10
多年里，倪润峰在中国彩电业市场化
进程中留下了永不被磨灭的一页。

作为一手将长虹从军工企业带
向中国彩电大王的倪润峰，除了曾经
留给外界的“强势、霸道”外，还在于
其不仅创造了长虹的辉煌，也凭借个
人的执著与敏锐将中国彩电业推向
了市场化竞争的浪潮中，在外资企业
的技术、品牌、市场多重压力下开辟
了自主话语权。

市场化先河

回顾倪润峰的长虹执掌之路，不
得不提其在中国开创的市场化先河。
其中，最具代表性的便是彩电业价格
战。与当前很多彩电企业的持续不断
的低价格战不同，倪润峰还一度开启
了彩电业的涨价战。
在计划经济的双轨期，针对当时

市场上一张购买长虹彩电的票就能
炒到 2000多元时，倪润峰率先提出
让长虹彩电涨价销售，打破了固定僵
化的物价体制，满足了一部分市场消
费者的购买需求。到了上世纪 80年
代末期，面对市场销售不畅、企业库
存增加，倪润峰断然做出决定在全国
范围内降价，每台彩电让利 350 元。
这随之也成为中国家电业有史以来
的第一次大规模降价，随后则开启了
中国家电业的价格战先河。

1996 年，为了应付索尼、松下等
外资企业的挑战，倪润峰又携长虹先
行降价。此次降价在中国彩电史上史

无前例，包括康佳、TCL、长城、熊猫、
创维等国内品牌先后降价，从此国内
彩电企业在与国际品牌市场竞争中，
提前抢夺了生存空间，但倪润峰也开
始背负“价格屠夫”的恶名。

至今，对于当年倪润峰开创的彩
电价格战仍是众说纷纭。不过，在当
时的倪润峰看来，涨价潮的背后是钱
为什么不能让企业赚？降价潮的背后
是企业在生存和市场竞争中，必须要
树立在市场上的竞争优势。实际上，
早在 1995年倪润峰就提出“以产业
报国、民族昌盛为己任”的经营理念，
在社会上引起强烈反响。对此，倪润
峰回应说，“当初洋彩电扬言 5 年内
打垮长虹，结果，‘火箭炮’没能打落
‘红太阳’，‘画王’也不敢再称王，这
说明‘民族牌’打对了”。正是倪润峰
扛起民族牌、运用市场价格战，挤走
洋品牌，夺取了市场主导地位。

有数据表明，自 1985年倪润峰
执掌长虹，此后的近 20年里，这家只
有三四千万元资产的地方军工厂一
跃成为“彩电大王”，品牌价值迅速攀
升至 261亿元，位居中国电子行业第
一；企业净资产从 1984年的 0.4亿元
增长到 2005年的 142亿元，增长 350
多倍。长虹几乎成为中国家电的代名
词。

另类企业家

至今，一提到倪润峰，在长虹公
司内部流传着两句截然不同的话：
“长虹没有倪润峰不行”、“倪润峰当
家让人受不了”。

一直以来，社会对于倪润峰的普
遍评价是一个“喜欢冒险、独断、固执
的另类企业家”和“一个倔强的理想
主义者。”
作为彩电业的先锋人物，倪润峰

主张彩电业民族化，抵御外来经济侵
蚀。早在 1995年，长虹就提出“以产
业报国、民族昌盛为己任”的经营理
念，在当时引起强烈反响。作为行动
的回应，倪润峰成功运用价格战，挤
走洋品牌，夺取了市场主导地
位。

从 1997年 1月中央领导出访拉
美三国开始，国礼名单中多了长虹彩
电。1999年 10月的广交会上，外商与
长虹签订了总价值 2400万美元的订
单。2002年及 2003年上半年，在商务
部统计排名中，长虹持续成为中国家
电出口第一品牌。

倪润峰既创建了独具中国特色
的“长虹模式”，也创造了独一无二的
“倪氏二五三单元工作法”，即，一年

有 50豫的时间跑市场，到销售第一现
场掌握实情及督导销售工作，另外
50豫的时间从事经营管理，到生产第
一线指导工作；将一天工作分成三个
单元，上午四小时与产销第一线领导
共商长虹的发展大计，下午四小时与
国内外洽谈业务，晚上四小时从事学
习、算账理财。

业界对于倪润峰赞誉最多的莫
过于其商业头脑。倪润峰对中国制造
业规模经济优势的把握令人称道。一
方面，倪润峰利用个人魅力，不断向
员工灌输自己的理想，再将理想提升
为长虹的企业理想，最后则形成长虹
的企业文化；另一方面是将长期理想
和现实理想结合，亦即将大理想分解
成具体的步骤和时间表。

倪润峰领导长虹的成功经验可
以归纳为一种原始的“定标管理”。最
初长虹学习的对象是松下。倪润峰身
体力行学习松下精神。除了推崇松
下，倪润峰更研究松下、解析松下，发
誓要超越松下。据说日本同行同样也
密切注意倪润峰的一举一动，并尊称
倪润峰为“中国的松下”，赞扬他“勇
于挑战，超越常规”、“拥有中国企业
家罕见的特质”。

倪润峰创造了长虹的奇迹，亦在
时代浪潮中写就了属于自己的传奇。

倪润峰：中国彩电先锋

倪润 峰 ，1944 年
出生，山东荣成人，教
授级高级工程师。1967
年毕业于大连工学院
（现大连理工大学）机
械制造专业。1985年 5
月任国营长虹机器厂
厂长，1988 年 6 月至
2004 年 7 月，任四川
长虹电器股份有限公
司董事长兼总经理。

本报记者 许意强/文
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从 1978年开始，中国的脚步开始走上另一种轨道：改革。
在改革开放的风起云涌之中，中国企业家永远是先行者。他们敢于冒险、善于抓住机遇。他们在实践

中学会了经营管理，在成败中学会了深谋远虑。他们缔造了企业的传奇，同时也印证了这个伟大的时代。
本期红色资本的主角张瑞敏、倪润峰，正是其中的杰出代表。
这两位企业家同为中国家电业巨擘式人物。在过去几十年的风云岁月中，家电业的发展承载着中国

改革的万千气象。
张瑞敏、倪润峰在这个改革的年代，用他们的睿智和奋斗告诉世人，有一种传奇叫做中国制造。

春兰集团董事长陶建幸

1953年出生于江苏丹徒的陶建幸，32岁时从江苏
泰州机械局来到泰州制冷机厂出任厂长，由一名国家
机关干部转为企业领导人。此时的泰州制冷机厂是一
家连年亏损的县办集体小厂，空调生产数量在全国同
行业几十家企业中居倒数第二。陶建幸走马上任后，
在短短 10年内用数学的逻辑思维方式带领春兰从一个
地方小厂，完成了资本积累、迅速扩张过程，成为一
个总资产 130 亿元、利税名列全国空调业第一的“大
佬”。

美的集团董事长何享健

1942年出生于广东顺德的何享健，在年龄上可称
得上中国家电第一代企业家的老大哥。1968 年 5 月，
他与 23 位居民集资 5000 元创办“北街办塑料生产
组”，生产药用玻璃瓶和塑料盖，后来又转产发电机的
小配件等。

1980年何享健的企业开始制造风扇，进入家电业。
1992年何享健毅然推动美的进行股份制改造，1993年
美的电器在深交所上市，成为中国第一家由乡镇企业
改组而成的上市公司。

海信集团董事长周厚健

1957年生于山东牟平的周厚健，1982年毕业于山
东大学电子系，1992 年升任青岛电视机厂厂长。从
1982 年进入工厂到 1992年出任厂长。1994 年青岛电
视机厂改名为海信集团。此时的青岛电视机厂在国内
已有一定的知名度，“青岛”的牌子已经根深蒂固。
借改名契机，周厚健引进了改革经营体制、完善十大
体系，引进 CI战略，树立企业形象，确立名牌战略的
一系列措施。

格力集团董事长朱江洪

1945年出生于广东珠海的朱江洪，从一家空调厂
的厂长迅速成为珠海当地最大国有企业格力集团的掌
门人。

1970年毕业于华南工学院机械系的朱江洪，被分
配到广西百色矿山机械厂。1988年，朱江洪回到故乡
珠海后进入珠海工业发展总公司后兼任海利空调器厂
厂长。1992年格力电器公司组建后朱江洪出任总经理，
把一条技术落后 10年的组装线，年产 2万台空调器的
小厂，改造成为连续 10年中国空调业领头羊。

TCL集团董事长李东生
1957年出生于广东惠州的李东生，毕业于华南理

工学院无线电系，从惠州市工业发展总公司到担任
TCL电子集团总经理，只用了 7年时间。

1993年初，李东生出任 TCL 电子集团总经理后，
凭着“敢为天下先”的市场创新意识，建立起遍布全
国各地的 300多家营销网点和一支 7000多人的销售队
伍。2002年成为李东生的“鹊起年”，也为日后国际化
并购失败埋下伏笔。同年，TCL 820万欧元并购德国施
耐德，成为在当地的第一家中国制造企业。

相关

中国家电业先锋人物

向中国家电
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