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前言

　　这本书讲述的是一个优秀女人，她特立独行而又循规蹈矩，行事铁腕而又不乏柔情，在行将中年
时白手起家开创自己的事业，最终成功地在市场竞争最激烈的家电领域创出了自己的一番天地。
她被竞争者所敬佩，嫉妒甚至仇视，但她依然故我，坚持着自己所信奉的原则，执着于自己所期盼的
事业。
　　她像我们所熟知的成功女性一样刚强和睿智，却又有着自己独特的行事风格。
在流行铁腕温柔的时代，她公开声明女性领导不是靠亲和力来解决问题，并在行动中以过人的果敢和
智慧赢得了人们的尊敬。
这样强势的女性容易使人想起武则天、撒切尔夫人等铁娘子，但她喜欢像寻常女性一样追寻漂亮衣服
和看电视剧，像寻常女性一样生活。
她和所有的成功者一样优秀，又有着和别人不一样的特质，她无人可以替代。
　　这个人是董明珠，珠海格力电器股份有限公司总裁，中国乃至世界最大的家用空调企业掌门人。
如今，在“好空调，格力造”的大旗下，这一产品已经进入全球60多个国家和地区市场，以其优质品
质在世界各地为中国品牌树立声誉。
在金融风暴来临、烽烟四起的大棋局里，经历了一系列成长波折的格力，依然从容行兵布阵，继续领
跑着整个空调行业。
全世界每销售六台空调当中，就有一台是格力，这些主要是她领导的结果。
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内容概要

　　《商界铁娘子董明珠：格力女总裁的商道人生》以董明珠的商界经历为线索，深度剖析她成功的
精神因素，以通俗生动的文笔展示中国新一代商界女性领导人的心路历程。
作为一位女性，她甚至比男性更坚强，她以特立独行的营销模式独步天下，一系列“叫板国美”似的
铁腕手段彰显其行棋无悔的品格，而她所倡导的“工业精神”更是发人深省。
 董明珠，一个商界奇女子，36岁南下闯世界，从担任一个集体小空调厂的销售员开始，凭借出色的才
干一直升至格力电器总裁。
她领导的格力电器连续多年空调产销量、销售收入、市场占有率居中国市场首位，家用空调产销量连
续3年蝉联世界第一。
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作者简介

　　张力升，工商管理硕士，专业财经记者，著有《军人总裁任正非》，在大型企业及媒体工作多年
。
长期跟踪研究中国本土企业家的成长和发展，重点关注企业家的成功经验和精神世界。
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书籍目录

第一章 像男人一样去战斗征战急：“走过的路上难长草”“跟着董明珠，永远不会输”要成功，比男
性付出更多巾帼本色：温情关怀第二章 滴酒不沾的优秀业务员初入市场的艰辛步伐先款后货：制定游
戏规则的小人物突破重围：天时不如人和吲单纯的信念靠疯狂的热情去实现第三章 请大户走人的铁腕
管理者临危受命，义无反顾心底无私，开口要权刮骨疗毒：向损公肥私现象开战。
淡季返利，贴补经销商踢掉大户，格力登顶渊渠道变革：格力模式出世面对哗变：敢于较量的斗争哲
学第四章 独树一帜的营销革命诚信待客：打造特别能战斗的队伍从不降价到率先降价的轮回叫板国美
：别人这样，我偏不要大卖场，还是专卖店笑看同行，继续领跑第五章 舍弃机会才能得到机会专业经
营，低调对外投资为了做事，不为投机完美合作：朱江洪与董明珠第六章 工业精神就是吃亏精神用最
笨的方法做空调做好每个细节，整体才完美没有售后服务的企业才是好企业工业精神就是吃亏精神第
七章 女性思维下的创新先依赖别人，再超越别人有核心技术才有创新产品概念何来：空调是什么品牌
何来走出国门，成为高端品牌第八章 领导男人的秘诀稳定的企业源自稳定的员工队伍自主培养，子弟
兵的价值接班人梯队是最大的财富第九章 总裁也温柔不犯错的底气铁面无私，无欲则刚事业和生活的
平衡猫爱美是每个女人的天性亲情似水：孩子是永远的安慰第十章 下一手何在商标归属：两个格力打
架的背后助整合资源，打造产业链拟理清乱麻，格力重生寻找新蓝海，进军中央空调王者之气：家企
业抵不上一个格力棋行天下，落子无悔
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章节摘录

　　第一章　像男人一样去战斗　　女性管理者的成功是共性还是个性？
董明珠的足迹说明：做得和男性一样优秀，就会有同样的回报。
成功，并非源于性别差异。
　　征战急：走过的路上难长草　　做企业很累，做制造企业更累，尤其是做中国的家电制造企业就
更累，这是一个永远竞争激烈、永远充满各种激流漩涡的战场，其凶险与复杂程度足以让常人咋舌。
在家电行业，特别是大家电的彩电与空调，已经确立了两个竞争特点：一是中国家电市场的竞争就是
全球家电市场竞争的最高点，其激烈与悲壮的程度远远超过欧美市场，因此，中国家电市场代表了全
球家电市场的竞争高峰，中国市场就是世界市场！
二是竞争升级，中国小家电的竞争还是低层次的产品竞争，企业不论规模大小，都有自己的生存空间
，但是，中国彩电与空调的竞争已完全确立了优胜劣汰、大鱼吃小鱼的生存法则，小家电适用的快鱼
吃慢鱼法则，在大家电并不适用，大家电就是航空母舰的乐园，小企业只有退出重量级选手的拳击台
，因此，大家电的彩电与空调基本告别了产品竞争的低级阶段，完全进入到了品牌竞争的高级平台。
　　空调曾经是许多中国家庭可望而不可即的奢侈品，20世纪80年代，谁家要是装了空调就足以让左
邻右舍羡慕不已，其价值远远超过了彩电冰箱。
那个时候，许多地方电力供应不足，时不时就停电，连政府部门、医院等单位的用电都没办法完全保
证。
要用这个新玩意，除了出钱买之外，还要额外交上一笔用电增容费，又要办理审批手续，很是麻烦。
当经历万难终于安装完毕开始启用时，却出现了新的尴尬：居民区里落后的老旧电线往往难以承受这
个开动起来轰隆隆的怪家伙的负荷，以至于一旦断电时，一片漆黑中就会充满愤怒的质问：“谁家又
开空调了？
”那些先富起来的人便不得不埋头承受邻里的埋怨。
　　但是有弊必有利，那时节，即使装空调的工人赚的钱也比普通人的工资高得多。
凭着卖空调，不止一位勇于闯荡商海的人成为了千万和亿万富翁。
　　1990年冬天，一个南京年轻人辞掉当时属铁饭碗的国企工作，凭着“初生牛犊不怕虎”的劲头，
以10万元自有资金在远离闹市的宁海路上租下一个面积不足200平方米的门面，开设了一家空调专营店
，名为苏宁交家电，专营空调批发。
当时正处于空调销售的暴利时代，专营店第一年销售额就达到了4000万元。
这个人叫张近东，这家200平方米的空调专业店已发展成为今天拥有遍布全国大中城市300多家家电连
锁店的苏宁电器。
　　同年，一位南京的女士在人到中年之时辞掉固定工作南下深圳闯荡，两年后来到珠海应聘到了一
家当时叫海利空调器厂的空调生产企业，成为一名最基层的业务员。
从没做过营销工作的她迅速成长为金牌业务员，一个人完成全企业八分之一的销售额，并逐渐被提升
为营销部长、总经理、副董事长兼总裁，此人就是董明珠。
空调，不仅是一种产品，而且成就了许多人的事业。
　　随着中国人的生活水平日益提高，酷暑当头之时每个人都想获得一个清凉世界，中国的空调产业
也随之茁壮成长。
1992年，这一个里程碑式的年头标志着中国的改革开放进入了新阶段，空调行业的发展也迎来了高峰
。
到处都是开发热，各地大量兴建楼堂馆所，中国市场出现了空调应用前所未有的大浪潮，空调销量迅
速增长。
1996年，全国有18个省市自治区的300多家企业生产空调，其中广东、江苏、山东、上海的空调产量占
全国总产量的80％以上。
进入门槛低、利润丰厚的空调行业承载了许多人成功的梦想。
　　然而，与这种对未来的美好憧憬相反，中国市场已逐渐进入消费主导的过剩时代，制造能力和消
费需求之间的矛盾开始凸显，如何争取顾客，如何留住顾客的问题令所有企业挠头。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<商界铁娘子董明珠>>

价格战，这一伤害所有人的利器首先从家电行业开始被启用，空调当然也不例外。
擅于此道的格兰仕电器副总俞尧昌就曾说过：打价格战不是打一天两天能解决问题的，而要五年十年
地打下去。
于是，一波又一波惨烈的价格战开始轮番上演，每次价格战都是一次残酷的重新洗牌过程。
　　1996年的中国遭遇“冷夏”，华东地区经历了40多天的梅雨期，气温的持续走低使得空调销售放
缓。
为了在萎缩的市场中争得份额，大批空调产销厂商开始大幅降价，打着“让利不让市场”的旗号开展
价格战。
但时任格力电器经营部长的董明珠却坚定异常，提出格力空调一分钱也不降。
她的理由是：格力一旦降价，一些大经销商就会抢先出货，用低价冲击市场，这将会动摇小经销商对
格力的信心。
而且低价倾销使得利润下降，会导致服务上打折扣，也会导致消费者的投诉。
　　此言一出人心浮动。
尤其是那些天天在市场一线跑，对竞争对手令人心惊的跳楼价坐立不安的销售人员来说，这简直是自
断生路，任务怎么办？
市场还要不要？
有的经销商扬言：“除非按我说的马上降价，不然格力今年死定了”。
　　质疑声中，公司总经理朱江洪鲜明表示了对董明珠的支持：“价格太低，专卖店为省钱，难免饮
鸩止渴，牺牲安装维修，那么给用户提供的就是劣质产品。
我认为，在难以保证质量和售后服务的地方，格力宁愿让出市场。
”　　在烽火四起的市场里，格力的经销商和格力一样承受了巨大的压力，这导致格力开创了年终返
利的政策以弥补格力经销商的损失。
“冷夏”结束之时，格力宣布拿出1个亿的利润补偿经销商，稳住了军心。
而危机中运筹帷幄的董明珠，从此开始真正地受到了业内广泛的尊敬和好评。
　　经过这个不平凡的夏天，一大批空调品牌虽然靠降价达到销量新高，但却亏损严重，从此在市场
上销声匿迹。
而不降价的格力的销量反而增长了17％，全年销量97万台，空调产销量、销售收入、市场占有率均跃
居全国首位，并十余年保持这一记录至今，年销售额从2亿达到如今的380亿，稳居全国乃至世界王者
之位。
真所谓“种瓜得瓜”，2001年董明珠升为珠海格力电器股份有限公司总经理。
　　从2001年到2004年间，国内空调业的平均利润直线下滑，降幅达50％以上。
同期，空调企业的数量却从最高峰时期的400多家减少到不足50家。
国内主流品牌一匹空调的价格从2001年的2000多元，到2003年跌破千元，最低至666元。
广东的乐华空调甚至打出了“空调白菜价”的口号，结果自己没几年也如同秋天的白菜一样消失在市
场上。
　　对空调企业而言，2004年又是一个市场惨淡的“荒年”。
上游原材料成本涨幅高达30％，由此引发的新一轮整合使中小空调生产企业纷纷倒闭，市场份额进一
步向大企业集中。
在空调行业获利空间逐年缩小的大背景下，同行一片哀鸿声中，执掌格力帅印的董明珠力挽狂澜，在
产业整体严重下滑的同时带领格力电器取得了17?1％的净利润增长，并把与海尔、科龙等一线空调品
牌的差距继续拉大。
“格力造”经历了惨烈价格战的洗礼、消费者挑剔眼光的反复审视、国美大卖场的全线###，依然笑傲
江湖。
　　2007年以来，发源于美国的金融危机风暴席卷全球，国外需求减少、人民币升值、油价上涨、劳
动力成本增加等多重环境变迁因素打击之下，国内许多家电巨头利润下滑甚至出现巨额亏损，但格力
电器却依然风光：2007年销售收入同比增长44％,净利润增长83％；2008年前三季度实现营业总收
入351.12亿元，同比增长19.68％；净利润14.48亿元，同比增长86.36％。
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　　在巴西、意大利和西班牙等国际市场，格力空调的市场占有率超过了10％，甚至高达60％。
这个从未大声宣告“国际化”的企业不声不响地在数个国家建立了生产基地，埋头开拓国际市场。
　　十多年的迅猛发展，格力电器业绩斐然：从一个当初年产不到2万台的毫不知名的空调小厂，一
跃成为今天拥有国内外七大生产基地、员工人数4万人、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；目前格力电器的净资产达20多亿元，年销售收入约400亿元，连续13年
产销量、市场占有率均居行业第一。
同时，格力电器在技术、营销、服务和管理等创新领域硕果累累，演绎了一个中国企业肩负的历史使
命和社会责任，让业界为之动容。
　　17年来，董明珠带领的格力团队历经商海动荡，在群雄逐鹿、狼烟四起中屡战屡胜，如此的骄人
业绩使得董明珠在家电企业云集的浙江慈溪民营企业峰会上自豪声称：“300家慈溪家电生产企业抵不
上一个格力。
”此言一出，相信台下的当地企业家脸色不会好看。
　　不能输、不认输的董明珠是可怕的。
她不按常理出牌的超前思路和另类做法总是让对手们惶恐。
从不付款不发货到“淡季返利”、“年终返利”，组建区域性销售公司，与连锁销售巨头叫板，每项
创新的营销举措无不使得业界为之哗然。
这个与众不同的女人有顽强的斗志和执着的精神，对手和朋友都会不约而同地引用同一句话来评价她
：董明珠走过的路上都长不出草来。
当然口气有异，或曰其霸道，或曰其不容易。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　我的性格是不屈服，积极寻求公平与各方面的平衡，不做无原则的让步。
　　——董明珠　　要照亮中国经济，需要有超越利润和个人私利之上的艰苦探索，这是责任，这就
是董明珠。
 　　——CCTV年度经济人物颁
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编辑推荐

　　在经济危机的背景下，相信《商界铁娘子董明珠:格力女总裁的商道人生》会给读者在思维上以启
迪，精神上以鼓励。
　　董明珠精彩语录　　一个人最重要的是要具备一种使命感，无论男女。
　　企业正道在于执著并身体力行贯彻到底。
　　我把每次遇到的困难看作是对我的挑战，每次打赢一仗我都会觉得很痛快。
　　真正的从事工业的人，必定是“工业精神”的实践者，即有理想、有抱负、有社会责任感，愿意
为了这些而放弃眼前的利益。
真正的从事工业的人，会把推动社会进步作为自己事业的核心，而非简单地赢取利润。
　　一个能给困境中的企业、个人巨大启发的倔强女人。
　　董明珠，1954年。
出生于江苏南京一个普通人家。
　　1975年参加工作，在南京一家化工研究所做技术工作，然后结婚生子。
　　1990年，36岁的董明珠离开家乡，南下广东打工。
进入当时刚起步的格力电器厂任销售员。
一开始不知营销为何物。
　　1992年，凭着勤奋和诚恳，董明珠在安徽的销售额突破1600万元，占整个公司的1/8。
　　1994-1995年，任珠海格力电器股份有限公司经营部部长。
　　1996-1997年。
任珠海格力电器股份有限公司销售公司经理。
　　1997-2001年，任珠海格力电器股份有限公司副总经理。
　　2001-2006年。
任珠海格力电器股份有限公司总裁。
　　2006年至今，任珠海格力电器股份有限公司副董事长、总裁。
　　2004、2005和2008年。
三次入选美国《财富》杂志“全球50名最具影响力商界女强人”。
　　2007年，入选CCTV中国经济年度人物。
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