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内容概要

　　在张瑞敏的领导下，海尔公司从一家亏损147万元的小企业成长为举世闻名的跨国公司。
“海尔——MADE IN
CHINA”已成为当今中国企业走向国际化的一面旗帜。
张瑞敏也被美国《纽约时报》称为“中国商界重塑自我、迎接全球经济挑战的象征”。
他领导的海尔公司所创立和提出的企业文化和管理思想已成为中国企业不可多得的学习样本。
《张瑞敏商道真经》精选了张瑞敏创业过程中的精彩语录、经典案例，分别从创业之初、企业战略、
创新思想、企业管理、品牌营销、人力资源、企业文化、机遇挑战八个方面进行深入浅出的论述，既
是海尔辉煌成就的真实写照，也是张瑞敏作为一代成功企业家的人生回眸，个中滋味，耐人品读。

　　1984年，他临危受命，接手濒临倒闭的青岛电冰箱厂。
20多年前，当他拿着一把大锤砸向76台质量不合格的冰箱时，便已然为海尔制定了向世界顶尖品牌冲
击的宏伟目标。
时光流转20多年，当初的那一砸，砸出了一个世界著名的家电企业。
多年来，他厚积薄发，先声夺人，带领海尔从一个亏损147万元的小厂逐步壮大为世界家电制造巨头，
缔造了“海尔”的神话与传奇！
海尔也因此成为印证中国企业在改革开放中成长壮大并走向世界的活标本。
他誉满全球，曾经位列美国《财富》杂志选出的“亚洲25位最具影响力的商界领袖”的第6名，位列英
国《金融时报》评出的“全球50位最受尊敬的商业领袖”第26位，是唯一上榜的中国企业家⋯⋯他就
是海尔集团董事局主席、首席执行官——张瑞敏。
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书籍目录

第一章 做一个勇敢的拓荒者——张瑞敏论创业之初
做一个勇敢的拓荒者
人生最大的快乐是创造
先难后易，不断攀登
齐聚人心，中德合作
把学问转化为行动
每天比昨天做得更好
慎于首，首战必胜
挥大锤的企业家
海尔是我生命的一部分
第二章 东方亮了，西方再亮——张瑞敏论企业战略
靠合适的时机进入
要打就打价值战
东方亮了，西方再亮
激活“休克鱼”
国际化的海尔
环环相扣的战略转移
“三个三分之一”战略
兵无常势，水无常形
“人单合一”的全球化战略
“海尔国际星级服务”战略
撬动世界市场的海尔杠杆
“三位一体”的本土化战略
第三章 永远比竞争对手快一步——张瑞敏论创新思想
多项研发，出奇制胜
永远比竞争对手快一步
做和别人不一样的事
只有淡季的思想，没有淡季的市场
创造市场，创造需求
善于创造性地破坏
创业精神是创新的源泉
海尔的全方位创新
“殊者生存”的差异化创新
技术创新，自己否定自己
企业生存的关键是速度
集成创新，站在巨人的肩膀上
第四章 兼收并蓄，自成一家——张瑞敏论企业管理
“OEC”管理方法
天下大事，必做于细
全方位质量管理
中国特色市场链管理
物流是企业的管理革命
“三个零”与核心竞争力
斜坡球体论
以一持万，授权管理
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兼收并蓄，自成一家
管理就是借力
第三次企业管理革命
最高境界的领导
自主管理，精神指挥
领导是轮船的设计者
第五章 品牌是帆，资本是船——张瑞敏论品牌市场
名牌就是企业的生命
品牌是帆，资本是船
把产品卖到世界的每一个角落
成为国际品牌运营商
一个品种就是一个市场
完善的自控销售网络
从“市场营销”到“战略营销”
海尔必须绝对控股
贴近市场，零距离服务
把用户的难题当成课题
创造市场，真诚到永远
狠抓质量，视怨言为黄金
创世界自主品牌
扬帆奥运，海尔起航
打造世界名牌的必由之路
第六章 相马不如赛马——张瑞敏论人才培养
相马不如赛马
竞争不是一次定终身
充分开发人力资源
造就人才，用其所长
精神激励是根本
人力资本，素质为先
集中力量，搭建舞台
你的岗位你自己说了算
爱护员工：，海尔大家庭
未经培训的员工是负债
人的竞争力是第一位的
本地人管理本地企业
现代化的主体是人
多强的人才做多大的规模
发现自身价值，“海豚式”升迁
第七章 上下同欲者，胜——张瑞敏论企业文化
企业文化创造价值
用企业文化盘活有形资产
文化的国际化融合
企业文化是企业发展的灵魂
宣讲文化，成功兼并
敬业报国，追求卓越
有效沟通，以文化促变革
交流碰撞，文化融合
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上下同欲者，胜
多元文化，合力为双
用文化理念约束管理
一种精神，一种力量
树立诚信的企业形象
以回报社会为己任
创世界级品牌更需要文化
第八章 让海尔长“第三只眼”——张瑞敏论机遇挑战
让海尔长“第三只眼”
永远的忧患意识
居危思进，自我挑战
慎终如始，则无败事
后发优势，抓住创新机遇
只朝前走，不往后看
与狼共舞，挑战国际名牌
两强相遇勇者胜
成为中国民族企业的脊梁
成为最后倒下的一个
极限随时可能到来
只要找到路，就不怕路远
耐得住寂寞，耐得住诱惑
后继无人的隐忧
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章节摘录

　　价格战向来是国内家电企业攻城略地的法宝。
不管是彩电、VCD，还是微波炉、空调等产品，都不断利用降价等方式进行“让利不让市”的市场竞
争。
但是，持续以价格为基础的促销实际上损害了品牌的长期利益。
无休止地降价使得厂商的利润屈指可数。
对此，创维集团董事局主席黄宏生感慨地说：“卖台电视机利润不到10元钱。
”　　对于这种现状，张瑞敏有自己独到的应对战略。
在价格的竞争力之外，张瑞敏经常问自己：我们怎样才能使高质量的产品为顾客带来的效益抵消甚至
超出他们为这种高质量所需额外付出的差价？
我们还能给各类不同的消费者带来哪些服务，并在细微的服务中实现品牌的附加值和最大的商业利益
？
带着这样的思考，张瑞敏提出了“打价值战”的企业战略。
在价格竞争之外，海尔利用个性化、服务、质量、功能、技术特色和特定的消费者群体以及知识产权
等进行竞争。
张瑞敏说：“中国家电业价格战打得非常厉害，很多行业几乎全行业亏损。
海尔提出一个原则，要打价值战，而不是价格战。
打价格战可能会使再发展的时机不会再有，打价值战惟一要创造用户价值，了解到用户有什么需要，
再来满足。
”他指出，好的公司是满足需求，伟大的公司是创造市场。
要主动去创造市场，而不是被动地适应用户的要求。
张瑞敏指出，眼下部分家电企业出现的经营困难现象可谓冰冻三尺非一日之寒，实际上是企业缺乏创
新动力，无法不断拿出满足市场需求的产品。
他认为，靠打价格战解决问题只能是火上浇油，最终削弱了企业的盈利能力。
海尔始终坚持“只打价值战，不打价格战”的原则，市场再过剩，海尔的产品依然能够找到不过剩的
市场。
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编辑推荐

　　张瑞敏教你如何叩响财富之门让你放开眼界，快速迈向成功　　“做一个勇敢的拓荒者，要么不
干，要干就争第一！
”　　“只有淡季的思想，没有淡季的市场。
如果你认为市场是淡季的，就不可能去想办法改变现状，就会认为卖不出去是正常的。
”　　“企业家要善于创造性的破坏，展开竞争，进而才能螺旋上升。
”　　——张瑞敏
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