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前言

　　与成功者同行　　与智者对话，与强者同行，与财富握手，与成功相伴。
与成功者站在一起，我们才能看得更远！
　　思想决定高度，但凡成功的CEO，都有其独到的管理理念和经营智慧。
今天的商界不乏这样的明星企业：马云领导的阿里巴巴，王传福领导的比亚迪，王石领导的万科，柳
传志领导的联想，任正非领导的华为⋯⋯这些在商业的星空熠熠生辉的企业，是这些在风云诡谲的商
战中指挥若定的卓越企业家的杰作。
这些企业家本身是唯一的，但是他们独到的企业观点与经验主张却具有普适性，是今天搏击商场的商
业人士不可多得的案头益友，能够帮助商业人士超越具体的管理事务，另辟蹊径探寻管理科学的真谛
。
　　在金融危机席卷全球的背景下，探寻企业发展的未来方向成了一个世界性的课题。
在这种情况下，那些经过实战打磨过的商业智慧更显得弥足珍贵。
细细品咂本书所选取的46位杰出企业家亲自撰写的文章——“伟大者都是善于管理自己的人”“人有
理想但不能理想化”从这两句话中，你足可以读出联想如何在不掌握核心技术的情况下一路飙升的真
正原因和柳传志的管理智慧；可以倾听和品味“海尔20年为什么没有出大错”中张瑞敏的肺腑之言；
尤其是读到郑坚江的“竞争就是让对手无法酣然入睡”的观点，你就明白奥克斯为什么在市场杀伐中
如此的强悍⋯⋯这些优秀的企业家从企业经营的各个角度全方位解读了一个企业从成功走向卓越的发
展思路。
但是，多数时候，我们只是学到那些企业具体的管理技巧，而没有真正掌握促进企业持续健康发展的
管理思想。
实际上，企业发展的每一步都凝炼着企业家的管理思想精华，而企业发展的成果则是这些管理思想精
华的物化。
准确地说，CEO不仅仅是一位商人，他更应该成为一位思想家，他必须时刻思考企业的战略及未来—
—这才是有伟大梦想的从商者真正要领悟和修炼之处。
　　对于任何的企业经营者来说，善于学习，汲取他人所长是一种基本的素质。
美国著名管理学大师德鲁克指出，现在已经进入一个企业管理新时代。
在这个时代，知识越来越比资本、土地等其他东西值钱。
而最有价值的一种知识莫过于前人的前车之鉴，尤其是那些卓越管理者的管理精粹，那些成功的案例
指导我们如何在复杂的市场形势下做出最优的选择，而那些失败的教训则告诫我们如何避免最差的结
果。
市场竞争，是一场实力与智慧的博弈，只有那些永不满足、善于学习，永远保持旺盛追求欲望的企业
家才能赢得一个又一个阶段性的成功，从而游刃有余地应对危机、迎接挑战、创造逆市飞扬的商业奇
迹。
　　学无先后，强者为师。
今天的学习是为了明天的超越。
在市场竞争中，信念的起点决定终点。
企业的发展是需要企业从成功走向持续成功，但企业要想从成功走向持续成功，最大的动力在于企业
家一次又一次蝉蜕般地超越自我。
这一过程虽然痛苦，但很伟大。
只有这样，中国企业家才能实现由过去的“家长式的帝王”心态转变为企业家的历史使命与社会责任
的伟大一跃。
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内容概要

　　《总裁思想：46位总裁的企业观点与经验主张》中所选取的46位著名企业家，其经营理念、发展
战略一直为人们所效仿。
在金融危机席卷全球的背景下，探寻企业发展的未来方向成了一个世界性的课题。
在这种情况下，那些经过实战打磨过的商业智慧更显得弥足珍贵。
　　学无先后，强者为师。
通过学习这46位总裁的企业观点和经验主张，可以帮助你洞察纷繁的企业发展表象，超越具体的管理
事务，去感触真正的管理智慧，直抵管理科学的真谛。
　　与成功者对话，让我们看得更远！
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作者简介

　　潦寒，学者、作家、《销售与市场》杂志社主任记者。
　　主要著作：《涕零而歌》《文化营销》《中国文化产业经典案例分析》等。
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书籍目录

序言与成功者同行第一章 一流CEO的选择CEO是公司的守门员明白事，明白人，明白转化人“建房子
”领导学企业家是“悟”出来的“无为而治”的有为效应我选“不行贿”这个标签内省：帝尧与李嘉
诚的共同点第二章 成就百年企业企业做大做强的“三驾马车”秉承“袋鼠模式”，做强自己借来的火
点不亮自己的心灵培育高绩效企业的四个关键企业健康的基石是盈利柯达的“邻居型”企业战略执行
“树干型”战略，发挥“顶端优势”第三章 从管理者到领袖与彼得·德鲁克不同的九种领导力从智慧
管理到管理智慧企业管理重在“理”企业经营VS经营企业看透管理“潜规则”第四章 市场永远值得敬
畏营销的普泛化与深化市场是消费者用人民币投票新飞稳健飞行的四大引擎软实力：格兰仕赢得市场
之剑快时尚模式的中国化第五章 未来的世界属于品牌品牌建设的中国经验制造、创立、时尚——中国
品牌三部曲品牌的本质是一种信任人即品牌，品牌即人伊利品牌的“三级跳”从“文化力”到“销售
力”转化第六章 企业需要魂魄二十六只猫和一只老虎，鹰式企业：更新企业的生命周期亮剑：执行团
队的核心价值观“我喜欢狼”PK“是因为王总喜欢”第七章 学习也是一种伟大抄稍微比别人领先一
步“海绵”心态：将内隐知识化作行动别人有抱怨，你就先道歉向大师学习：山是用来攀登的第八章 
基业凭特色常青市场：研究带有竞技内涵的文化企业经营：决定由谁站在更受人关注的地方稀缺：消
费升级中的财富创造品牌：管理消费者的记忆想法比较多，想象力比较丰富第一主义：第一个做，成
为被比较的一方巴雷特视角：企业意识的七个层次模型大多数“实际”的人都是“不管用”理论的奴
隶
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章节摘录

　　第五步是检查调整，达到目标。
　　以联想制订并实现的1990年～2000年的五条路线为例。
第一条是坚持信息产业领域内要多元化发展。
我们定了一个长期发展的愿景以后，首先要做的事情都是能使我们长本事的事情。
1993年～1995年，全国掀起房地产投资风潮，当时几乎所有的公司都往里钻。
我们几次开会，分析以后认为坚决不能做这个事情。
·一次有可能做好，两次以后很可能栽下去了，除非对它进行了专门的研究，而我们主要研究的是高
科技方面的事情。
即使做一次挣了钱，但不长本事，干脆就不做这件事情。
后来有几家中关村著名的大公司在房地产上栽了大跟头，引起了很多的矛盾，联想则避开了这个灾难
。
　　第二条是国际、国内同时发展，以国内市场为主。
计算机领域在1992年以前是一个相当封闭的领域，关税极高，要有批文，外国企业的机器进不到中国
来。
1992年，这个批文被撤销了，关税大大减低，实际上那个时候中国在PC领域就相当于加入了WTO。
1993年打开这个门以后，中国的计算机行业受到了极大的冲击，几家老的计算机企业，如长城、浪潮
、东海、联想被打得溃不成军。
在此之前，联想成立十几年来没有完不成任务的记录。
这时候我们进行了认真的分析，到底中国的计算机能不能跟外国打这一仗，打不了干脆做代理。
资金优势、管理优势、技术优势、人才优势全是人家的，我们的优势就是本土优势。
于是我们重新整合了队伍，把以前整个的架构打乱，研究怎么去体现这个优势，并选择了一个最有能
力的年轻人杨元庆来担任这个部门的负责人。
1994年以后，联想在计算机方面的营业额和产量基本上每年以100％的速度增长；到1996年开始占据中
国第一位。
中国台湾在研发以及生产制造方面的整体水平很高，康柏、IBM的机器全是台湾人做的，也都是台湾
人设计的，但台湾人为什么不打自己的牌子呢？
原因是台湾本岛市场太小，出去打品牌战非常艰苦。
中国内地有这么大的保底市场，为什么不在中国打好这场国际战争呢？
以国内市场为主的问题是2000年联想做到30亿美元，2005年的目标是100亿美元，中间这70亿美元用什
么东西来填补呢？
一是把某一个领域的产品做到精专、纵深，向世界性发展。
二是拓宽本土市场。
产品不仅是PC，还有接入端的其他设备、网络设备，然后从产品品牌发展到信息服务领域。
　　第三条是走贸、工、技相结合的道路。
外边对这一条争议很大，我们受到了不少的批评，一些有专业背景的老院士认为我们不重视技术。
其实我们是非不为也，实不能也。
不做贸易怎么生存？
哪有钱来发展？
通过贸易我们还学会了市场推广、企业管理等。
　　第四条是积极发展产品技术，以此为基础逼近核心技术。
掌握了核心技术，利润就不是3％、5％，像毛巾拧水一样了。
目标就在对岸，但我们过不了河，所以我这个战略路线里面强调的全是一些造桥和过河的方法。
　　第五条就是以充分利用股市集资作为实现2000年中期目标的融资手段。
这里面学问也挺大。
1994年上市时，我们选了一家财务顾问，但收效不明显。
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后来我受到汇丰银行一个投资部的总经理和现在我们的财务顾问高盛的指导，才豁然开朗。
（1）想在股市融资就应老老实实把业绩做好，很多炒来炒去的公司是绝对做不好的。
（2）业绩方面要有较高的透明度。
一般地，香港企业是半年宣布一次业绩，我们是三个月宣布一次业绩。
因为宣布业绩的时候股东会提各种各样他觉得很难回答的问题，我便每年到欧洲、美国挨家介绍，回
答他们各种各样的问题，让股东能够信得过我们。
　　制订了五条路线，接下来就是实施步骤。
就是把长期目标分拆成今年要定什么目标，这个季度要定什么目标，为了实现这个目标要做哪些铺垫
工作。
1996年联想翻身，PC机连续四次大幅度降价，远远甩开了国外的企业，抢占了市场份额，变成了中国
市场价格的领导。
我们选了价格作为突破口，是因为其他方面很难超过别人。
电脑最主要的成本是在几个重要部件上——CPU、硬盘、存储器。
由于技术的不断发展，这三块每年都会大幅度降价，联想1995年大亏，实际上也是库存积压的问题。
我们详细分析了影响库存的原因，研究怎么缩短订货周期、生产周期，怎么使得销售流畅，怎么扩大
市场，把这些一个一个进行演练，演练成功了就对外宣布降价。
战术步骤是要进行演习的。
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媒体关注与评论

　　谁强谁就能活下来　　那些失败的企业之所以失败，不能适应环境是一方面，更多的是因为企业
管理出现了问题，没有科学地制订战略。
我们怎么能活下来？
我觉得还是要认真研究企业管理，好好地制订和执行战略一这是企业生存所必须的能力。
大风浪来了，谁的能力强，谁就能活下来。
　——联想集团董事局主席 柳传志　　市场就是消费者用人民币投票　　靠价格竞争、广告竞争毕竟
不是扩大产品市场的长久之计。
只有靠高度的质量和真诚的服务，才能与消费者达成有真正意义的以心交心、心心相印。
市场就是消费者用人民币投票。
我坚信，要做好营销：亡作，必须牢牢抓住消费者的心。
人心，绝不是用甜言蜜语和向人们作无休止的许诺所能抓住的。
　——格力集团总裁 董明珠　　失败永远在等待着我们　　比尔·盖茨曾经说过：“微软离破产永远
只有18个月。
”中国企业与国外优秀企业相比，最大的差距是企业领导人的心态。
中国企业太浮躁，当然也包括海尔。
每当处于高速发展的时候，领导人总会想入非非。
其实任何的成功都是阶段性的、暂时的。
失败永远在等待着我们。
　　　——海尔集团董事局主席 张瑞敏竞争对手不是我们的标准　　竞争对手不是我们的标准。
在尊重竞争对手的前提下，只有不断自我完善与进步，以比竞争对手更严格的标准来要求自己，我们
才能在市场竞争中取得绝对的领先优势，获得消费者的认可。
　　　——比亚迪汽车销售有限公司总经理 夏治冰
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编辑推荐

　　透析马云、王石、柳传志、王传福等顶级CEO的管理理念，解读阿里巴巴、万科、联想、比亚迪
成功背后的商战智慧。
　　洞察先机，激荡思想，全程通赢。
　　经济风云变幻莫测，如何在复杂的经济环境下洞察方向，掌控未来？
　　46位亲历中国经济发展，见证中国商业奇迹的企业总裁现身说法、理性分析，站在思想的高地把
握企业发展脉动，决策企业前进路径。
以经过实战打磨过的商业智慧，凝炼中国最其实用性与前瞻性的思想华章！
　　金融动荡，产业危机　　赢在中国，46位总裁掀起最澎湃的思想狂飙
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