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世间，就像一个大棋盘。人的一生，就好像在这个大棋盘上下棋一样。既是下棋，就有“棋林”高手，
临危不惧，斗智斗勇，所向披靡，非常出色。也有不慎行差踏错，一步走错，满盘皆输。当然，也有手
中拿着棋子，举棋不定，尤如在人生的十字路口彷徨、徘徊，该上马的没上马，该出车的没出车，坐失
良机。讨人喜欢的是敢打敢拼，灵活多变，以至力挽狂澜，反败为胜。本书的字里行间，不难找出答案
，这就是董明珠对企业的炽热感情，一身正气的泼辣作风，以及对事业的执著追求。 本书的出版，对广
大读者是一个有益的启迪。读者可以从中体味到企业家对事业的追求，对未来的渴望。这对我们如何正
确对待人生或许有一些裨益。
作者简介
董明珠，研究生学历，现任珠海格力电器股份有限公司副董事长、总裁；十届全国人大代表、中国家电
协会副理事长、广东省妇联执委会委员、广东省女企业家协会副会长、珠海市女企业家协会会长等职务
。先后被西北大学、中山大学管理学院聘为兼职教授，并被南京理工大学聘为“mba校外导师”。著有
《棋行天下》一书，发表文章20余篇。论文《政策：靠专靠严靠市场；操作：讲理讲义讲人情》获得由
经济学家于光远签署，中国生产力学会颁发的“科学技术成果生产力转化”奖
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显示部分信息
在线试读部分章节
2001年春天，南国海滨花海人潮，我出任珠海经济特区第一大企业——有6000名职工的珠海格力电器股
份有限公司总经理一职。 临阵受命，任重道远，作为中国第一大空调企业的主帅，在这一空调销售旺季
里，全国市场本应是我纵横驰骋的活动大舞台，可是，万万没想到，就在我全身心投入到稍纵即逝的市
场的黄金时刻，却被迫卷入到淮地格力销售公司“哗变”事件里去。 《格力惊爆内讧——准地格力停业
可能蔓延全国》、《准地格力哗变内幕》、《格力内讧：“董姐”当家会下什么棋?》⋯⋯从5月开始，
全国大小媒体以这样耸人听闻的标题，纷纷报道“准地哗变”事件，并冠以“靠渠道优势起家的格力空
调这回在渠道上遇上了大麻烦”等副标题来蛊惑人心。甚至有的文章在结尾处阴阳怪气地问：“棋行天
下”的董明珠，迫在眉睫的这步棋该怎么下? “格力准地内讧”的事实真相是：鉴于淮地格力电器销售公
司高管梁君在经营过程中出现了损害格力在准地市场发展的行为，为维护用户的权益，保护经销商的利
益，我以淮地格力公司董事长、法人代表的身份，宣布将其免职，并对淮地格力具体事务进行一系列处
理。董事长免掉应聘的经理人纯系企业内部管理的正常事务，缘何会被别人冠以“内讧”?老板炒员工，
员工炒老板，天下皆然，怎么能叫“内讧”? 而此刻我深知，对准地事件处理的过程，不仅引起广泛的舆
论关注，也是全国格力经销商所关心的。尤其是淮地的广大经销商，他们为格力做出了很多贡献，突然
出现这样的情况，特别关心谁能保护他们的利益；而同行业竞争对手更为关注，他们站在自己的角度，
希望看到不同的结果。“新官上任三把火”，现在变成了传媒三把火烧“新官”，真让人啼笑皆非。
说到这场“哗变”，不得不先说说淮地格力销售公司高管梁君这个人。 淮地格力销售公司成立于1999年
秋天，是格力较早成立的销售公司之一。未成立销售公司之前，准地有五个空调销售大户共同经销格力
在淮地的市场。当时“窜货”很严重，淮南的空调可以窜到淮北，淮北的也可以窜到淮南。“窜货”是
营销界的术语，指的是受利益驱动，经销网络中的各级代理商、分公司企望为了完成生产企业规定的销
售额以争取企业最优惠的政策，在自己当地市场销售的产品保持相对稳定价格的同时，低价到异地倾销
。这种做法使所经销的产品跨区域销售，造成异地价格混乱，从而使其他经销商对产品失去信心，消费
者对品牌失去信任。“窜货”带来的更大危害，是对在当地的一大批格力忠诚的经销商的伤害，他们很
可能会被这种恶性的“窜货”行为而毁掉。 这并非耸人听闻。买同样的商品，消费者当然希望花较少的
钱。如果市场上突然出现特别便宜的格力空调，并且还是消费者很喜欢的优质产品，人们就会立即停止
购买“高价格力”，即使“便宜格力”长期缺货，也会耐心等待。这样一来，跨区域从外面进来低价的1
0万元货，就有可能将当地1000万元的货“锁死”在库房里，最终导致当地经销商亏损，严重的甚至关门
倒闭。 由此，有许多知名的家电品牌，在满意地完成产品设计，大胆地投放广告从而完成市场开拓后，
最终在市场管理一片混乱之中划上句号。对销售通路的粗放式管理，危害性最大的就是对窜货的忽视或
放任自流，最后整个营销体系的土崩瓦解。许多企业懂得创名牌容易，保名牌难的道理，但是面对疯狂
窜货就是束手无策。这也一直是营销领域内公认的难题。对此，格力电器成立了区域性的“联合代理”
销售公司，统一协调，就是用以防止同一区域大户之间、不同区域大户之间随时可能爆发的“战争”。 
此前，淮地销售公司高管梁君在准地电业公司下属某空调门市部任职。淮地电业公司是格力空调重要的
经销商，后来成为淮地格力销售公司的股东。他原来是一个小经销商，没做过大品牌，出任高管主要是
缘于电业公司的极力推荐。 经与梁君的短暂接触，我认为这个人还是可以信任的，就放手让他经营格力
在淮地的市场。可是，令我意外的是，他上任不久，就有几个股东提出要罢免他，理由是市场搞得很乱
。当我打电话询问他时，他却说：“股东罢免我，是因为有的股东提出赊货，要求提货政策优于一般经
销商，我没同意。” 我知道，坚持原则容易得罪人。在没有核实他所说内容真实前，我不能完全相信他
的话，但我又想，他们之间的矛盾有可能是利益的冲突，也可能是方法的问题，关键是原则上不能犯错
误，那就是要保护广大经销商的利益，在保证原则的前提下，人总难免犯错误，何况他以前又没有端过
这么大的盘子。一个小零售商，对如何做渠道，通盘管理好全省大大小小两三百家经销商，是需要一个
适应、熟悉的过程。不管怎么样，既然选择了他，总要给他一个机会。 2000年春天，梁君来珠海开会，
我主动找他谈话，提醒他注意自己行为，不能胡来，乱承诺，要为广大经销商做好服务工作，对待股东
和经销商要一视同仁，把市场规范好。当时还指出他存在的一些很具体问题。 他态度非常诚恳地向我保
证，要回去反思一下，调整一下，“董姐，您要相信我。我回去一定做好工作，淮地那边一定不再让您
操心。”他走后，我仍然放心不下，又不断打电话询问情况。为了加强对淮地格力公司的监督，我打电
话让财务部长张力来珠海谈话。谁想到，梁君竟然随张力一起来了。我一见他，第一句就问：“你不去



跑市场，到珠海来干什么?我要财务人员来，她自己不能来吗?” 在这次与财务部长张力的单独谈话中，
我向她提出两点：一、从财务制度、价格核算方面，协助梁君搞好准地市场的销售工作，对经销商负责
；二、加强公司内部管理，对一些财务制度、报销审批制度等工作加以规范、健全。 张力回去后，按我
的指示对梁君的一些违规做法作了抵制。例如，他以格力销售公司的名义给某股东提供担保，这违反了
公司管理规定，但他不通过张力就为其办理了担保手续，张力当即限制了提货额度；当股东欠钱提货，
犯了格力经销大忌的时候，张力及时把情况反馈给了我；对梁君其他违反财务制度的行为，张力都进行
了有力的抵制。 由于坚持原则，张力成了“绊脚石”，因此，梁君时时找机会要“解决”张力，后来，
终于演变成了公开抢夺财务章的恶性事件。 梁君平时很少主动找我汇报工作，几乎都是我打电话询问当
地情况，而他对销售公司工作人员强调每天和我通电话，他的行为都向我作过汇报，也就是他的做法是
总部认可的，使得整个公司的员工都信以为真，导致对他的行为敢怒而不敢言。我对准地的真实经营情
况比较模糊。到了2000年夏天，格力电器召开销售会议，各销售公司老总到珠海汇报情况，轮到梁君时
，他满面春风，谈起淮地市场做得如何如何好，并着重指出：“作为淮地格力销售公司，要想把销售市
场真正做好，我认为必须读三本书：第一、读毛主席著作；第二、读《孙子兵法》；第三、读董总的《
棋行天下》!” 话音刚落，下面响起了一阵掌声。这些话娓娓动听，却丝毫没有打动我。在茫茫商海摔打
这么多年，经历这么多事，什么样的人没见过?格力的风格是踏踏实实把工作做好，经销商说你的工作好
就行了，不必用这种方法来哗众取宠。也是在这次会议上，梁君首次谈到了mm空调，他动情地说：“m
m用卑鄙的手段跟我们竞争。他既然卑鄙，我们就要用更卑鄙的手段来对付它——我们要做一匹披着羊
皮的狼!”

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

