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编辑推荐

黄光裕，一个用传统手段创造奇迹的零售业新贵，一个改变中国零售业游戏规则的人，
他是怎样从小店老板变成中国“家电大鳄”的纵横捭阖的国美商战实录驰骋商场战无不
胜的黄光裕兵法。
  他，出生于广东省汕头市凤壶村一个普通的农民家庭。16岁就开始外出谋生，18岁在
北京艰难创业，19年一步一个新高度。而今成为身价140亿的全国首富。他改变了中国传
统零售业游戏规则。被管理界誉为 “中国的山姆�沃尔顿”。他就是被视为财富英雄的
国美电器公司董事长兼总裁黄光裕。国美的成功发展和黄光裕的创业传奇；已经不只是
一种现象、一个概念；它们是当代中国社会经济发展变革的一个缩影；具有强烈的时代
特征。
  这是一本纵横捭阖的国美商战实录，一本驰骋商场战无不胜的黄光裕兵法。 黄光裕—
—“一个用传统手段创造奇迹的零售业新贵”、“一个改变中国零售业游戏规则的人”
，他一手创造了“国美”，被海内外称作中国的“家电大鳄”。相信很多读者会对他的
传奇人生感兴趣，本书就为你还原一个大家心目中的财富英雄，去解读国美的创业传奇
，剖析那一个个惊心动魄的商战案例，以及隐含在这些案例背后的真实信息⋯⋯  

内容简介

1987年元旦，年仅18岁的黄光裕与其兄长黄俊钦利用他们在北京市宣武区的珠市口东大
街租赁的那间不足一百平方米的门脸儿开办了一家不起眼的电器商店，专门经营电视机
，这家店铺的前身是一家服装店，并且有一个响亮的名字——“国美”。
  经过19年的不懈努力，这个当初仅靠几万元起家，低成本创业的偏巷小店，到2005年
已经发展成为拥有六万多名员工，年销售额超过四百多亿元，覆盖全国120个城市，超过
400家门店的大型家电连锁集团，国美电器占有的市场份额居国内家电连锁行业的龙头地
位，被海内外称作中国的“家电大鳄”。身为国美电器公司董事长兼总裁的黄光裕也因
其140亿市值的身价而荣登“胡润版”2004年度和2005年度中国富豪榜首富的宝座。
  本书以章回体小说的形式，分38个部分全面介绍了黄光裕携国美在商场中纵横捭阖的
“商战实录”作者以凝练畅达的语言、精辟的点评、厚重的文化气息深入阐述了黄光裕
携国美在特定市场经济环境下曲折成长的历史，并向世人说明：国美的成功发展和黄光
裕的创业传奇已经不只是一种现象、一个概念，它们是当代中国社会经济发展变革的一
个缩影，具有强烈的时代特征。全书附有100余幅照片。
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前 言

前言 走近财富英雄 1987年元旦，年仅18岁的黄光裕与其兄长黄俊钦利用他们在北京市宣
武区的珠市口东大街租赁的那间不足一百平方米的门脸儿开办了一家不起眼的电器商店
，专门经营电视机，这家店铺的前身是一家服装店，并且有一个响亮的名字——“国美
”。 经过19年的

在线试读部分章节

古人常说：天下没有不散的宴席。
  正当“国美电器”和“新恒基地产”的事业发展得如火如荼，蒸蒸日上的时候，黄光
裕哥俩却突然分家了。
  1993年，经过认真地思考和论证，黄俊钦和黄光裕哥俩决定分家了，他们想各自为战
，独立经营。
  这样一来，他们便可以形成犄角之势。既相互独立，又相互照应，即使有哪一方遇到
闪失，另一方也好有个帮衬，不至于全军覆没。
  当然，兄弟分家最主要的原因还是出于更积极的考虑。正如俗话所言：“树木大了要
分杈，这样才会长得茂盛嘛。”
  不过，兄弟归兄弟，事业归事业。生意面前，亲兄弟也要明算账。
  在不争不吵，不打不闹的气氛中，兄弟俩一合计，就心平气和地把家业给瓜分了：哥
哥黄俊钦分得了与房地产业务相关的全部资产，即“新恒基地产”；弟弟黄光裕则分得
了全部的电器商店，几十万元现金和“国美”这个品牌。
 
这次分家，不仅是黄氏家族的一件大事，同时，它也是国美发展史上的一次重大转折。
  从一般的角度讲，无论是财力的分散；还是企业高层管理者的分化，都会或多或少地
削弱一个企业的实力和市场竞争力。但是，年仅24岁的黄光裕并没有让这种局面在他的
企业里发生。也就是说，他没有因为哥俩的这次分家而使企业的竞争力受到一丝一毫的
减弱，相反，国美却迎来了一个事业飞速发展的黄金时代。
  “商业”一词的英文叫“COMMERCE”，其谐音就是“靠模式”——依靠经营模式
。这个表面上看起来纯属巧合的谐音，却揭示出了一个深刻的道理：商业要想发展得好
，就必须要有好的经营模式。离开了好的经营模式，仅仅一味地追求利润，任何一个商
业企业都是不可能长期繁荣兴盛的。用黄光裕的话讲，就是：“经商要有好的经营模板
。”在这里，他所指的“经营模板”，其实就是“商业模式”的一种更通俗的表述。
  那么，黄光裕所追求的“事业模板”究竟是个什么样子的呢？
  过去，黄氏兄弟在北京一共开了多家电器商店，分别叫国美、国华、国通⋯⋯名称比
较乱，外人一般很少知道这其实是由一个老板开的多家分店。
  而要想把这么多的品牌都分别叫响，那得花多大的气力呀？消耗了大量的财力，物力



和人力，重复设计，重复投资，造成许多浪费且不说，到头来，还把自己的主打品牌给
削弱了。
  针对这种局面，黄光裕动了哪些手术呢？ 古人常说：天下没有不散的宴席。  正当“
国美电器”和“新恒基地产”的事业发展得如火如荼，蒸蒸日上的时候，黄光裕哥俩却
突然分家了。  1993年，经过认真地思考和论证，黄俊钦和黄光裕哥俩决定分家了，他
们想各自为战，独立经营。  这样一来，他们便可以形成犄角之势。既相互独立，又相
互照应，即使有哪一方遇到闪失，另一方也好有个帮衬，不至于全军覆没。  当然，兄
弟分家最主要的原因还是出于更积极的考虑。正如俗话所言：“树木大了要分杈，这样
才会长得茂盛嘛。” 
不过，兄弟归兄弟，事业归事业。生意面前，亲兄弟也要明算账。  在不争不吵，不打
不闹的气氛中，兄弟俩一合计，就心平气和地把家业给瓜分了：哥哥黄俊钦分得了与房
地产业务相关的全部资产，即“新恒基地产”；弟弟黄光裕则分得了全部的电器商店，
几十万元现金和“国美”这个品牌。 
这次分家，不仅是黄氏家族的一件大事，同时，它也是国美发展史上的一次重大转折。
  从一般的角度讲，无论是财力的分散；还是企业高层管理者的分化，都会或多或少地
削弱一个企业的实力和市场竞争力。但是，年仅24岁的黄光裕并没有让这种局面在他的
企业里发生。也就是说，他没有因为哥俩的这次分家而使企业的竞争力受到一丝一毫的
减弱，相反，国美却迎来了一个事业飞速发展的黄金时代。  “商业”一词的英文叫“
COMMERCE”，其谐音就是“靠模式”——依靠经营模式。这个表面上看起来纯属巧
合的谐音，却揭示出了一个深刻的道理：商业要想发展得好，就必须要有好的经营模式
。离开了好的经营模式，仅仅一味地追求利润，任何一个商业企业都是不可能长期繁荣
兴盛的。用黄光裕的话讲，就是：“经商要有好的经营模板。”在这里，他所指的“经
营模板”，其实就是“商业模式”的一种更通俗的表述。 
那么，黄光裕所追求的“事业模板”究竟是个什么样子的呢？  过去，黄氏兄弟在北京
一共开了多家电器商店，分别叫国美、国华、国通⋯⋯名称比较乱，外人一般很少知道
这其实是由一个老板开的多家分店。  而要想把这么多的品牌都分别叫响，那得花多大
的气力呀？消耗了大量的财力，物力和人力，重复设计，重复投资，造成许多浪费且不
说，到头来，还把自己的主打品牌给削弱了。 
针对这种局面，黄光裕动了哪些手术呢？  在全面掌控了国美电器之后，黄光裕果断出
手，对企业实施了一系列的大胆调整，以强化企业的内功，打造企业的核心竞争力。  
首先，他引入了连锁经营的新机制，全面贯彻实施了“五个统一”的战略方针，即：“
统一名称，统一形象，统一价格，统一服务，统一供货。”  几乎在一夜之间，黄光裕
将自己属下的其他几家电器商店的招牌通通拆除，所有店铺一律改成了同一个品牌——
“国美电器”．  第二步，面向社会，招贤纳士，网罗一大批德才兼备的营销或管理人
才，以优化企业的人力资源，为日后国美电器的长足发展打下坚实的人才基础。  第三
步，导入全新的企业形象识别系统，使国美电器的面貌焕然一新，具有强烈的视觉冲击
力，给消费者树立了一个充满活力的全新的“国美”形象。  第四步，制定了完善的《
国美经营管理手册》，强化内功，规范服务，提升企业的管理水平和市场竞争力。  第
五步，刻意突出国美电器的专业特色，即：“超市运作，方便挑选，专卖家电，专业连
锁。”  第六步，把“坚持零售，薄利多销”作为立业之本，写进了国美的企业发展战
略，进一步明确了：“为顾客提供性价比最好的产品，将是国美电器永远不变的企业宗
旨。”  ——经过上述这“一连一锁”，国美电器的面貌大为改观。用他们自己的话说



，就是：“连”的是可复制性较强的基础元素，比如卖场的统一形象，统一经营品类，
统一的物流配送，统一的服务标准，“锁”住的是渗透性强的灵魂元素，即核心竞争力
。这是树立和成就品牌形象，增强企业核心竞争能力的关键所在。 
——这便是黄光裕所说的新的“事业模板”。 
——这便是中国内地土生土长的第一家“连锁家电超市”。
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