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———２１世纪你应该关注的２１位中国人
第一篇———工商巨子
二、“诚商”李东生

ＴＣＬ和李东生的成功都曾让人大跌眼睛。貌不惊人的
李东生以自己的勤信、智诚将ＴＣＬ这匹黑马带进了电子工业
界，也带进了２１世纪的信息产业界；而李东生的成功也数以
万计的青年人昭示了成功的一个普遍真理……

·勤而天下无不可成之事
·信而致天下之士
·唯有智者才可成为赢者
·诚以待人，诚以待己
三、香江豪杰李嘉诚
他优游于香港实业界，犹如闲庭信步，对他来说维多利亚

港的水实在是太浅了，香港实在是太小啦。
他致力于海外开疆拓土，举手投足都是大手笔的行家风

港。唯世界这个大舞台才可尽展其魄力。
·吃透了一方云雨
·莫测商海、我主沉浮
·过江猛龙、翻云弄雨
·华资崛兴、决战英资
·抢占先机、优游股市
·手腕圆滑，八面玲珑
·儒雅风港、与人为善
四、国际经营管理大师倪润峰
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他从胶东半岛绿色的田野中奔走，带着青春的梦想；他从
川西盆地奋身跃出，充满豪近、奋斗的激清；是他，凭着铮铮铁
骨和独特的经营理念把长虹舞成一条中国的巨龙。

·手执长虹当空舞
·思维革命扬狂飙
·市场革命炼金身
·产品定位革命霸天下
·高瞻远瞩、战略定位
五、民营企业“常青树”鲁冠球
他是一位从铁塘江畔的田野里走向世界的中国农民企业

家；他是一位把白手起家的乡镇小厂办成能与发达国家相匹
敌的企业的传奇厂长；他是一位虽曾倾家荡产历尽磨难、忍辱
负重而依然立志奋斗、追求卓越的杰出英雄……

·绝处逢生、舍家办厂
·不到黄河不死心、薄利多销占商机
·卧薪偿胆，“三分天下”夺冠军
·“六亲不认”道是无情却有情
·不求好婆家，生存靠自己
·运筹帷幄，决胜千里

第二篇：知识英雄
笑傲中关村 柳传志

柳传志是一个创业的传奇，这个传奇的意义最重要的是
让许许多多的创业青年人怀有这样一个希望———如果我足
够努力，也可以像柳传志那样地成功！

·憋出来的创业
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·成功的四个因素
·领导风格、争取追随者
·给年轻人的忠告
民营“巨轮”掌舵手“———段永基”
熟悉段永基的人都说，他既有学者的睿智，也有企业家的

敏锐和干练。他总是能比别人站得高，看得远。因而能指挥
四通这艘巨轮在市场经济的海洋中乘风破浪。

·民营科技敢为先
·引狼入室
·扬长避短
·好马小吃回头草
·企业家素质
网络狐狸———张朝阳
与其说张朝阳是数字英雄，勿宁说他是一个商人，一只狐

狸，一只在网络中寻找商机的狐狸……
·嗅到商机
·搜狐诞生
·辛酸中产生的融资秘决
·今天的搜狐：今天的张朝阳
东方宏儒———李羡林
也许在现在和将来很长一段时间里，谁也无法在印度文

化和佛教文化研究成就上望其顶背。
也许在将来一段时间内，中国文化、东方文化的影响在一

定程度上仍将依靠于他所作出的学术努力。
他就是东方宏儒———李羡林
·从贫苦农村到清华园的洗礼
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·从战乱的中国到法西斯的德国
·仁者的风范
·学者的“经验”
现代毕昇———王选
是他突破了中国传统知识分子羞于谈钱的观念，开拓了

中国产学结合的大道，让中国的高新技术第一次走进了世界
市场。
他就是王选

·抉择人生
·跨领域研究———铸就今日王选
·一步登天
·决战市场
·产学结合
·让年轻人的思想开出鲜花
·不是结局———两个人共同的选择
解读“厉股份”
“厉股份”的雅号把他（厉以宁）带进了人们的眼中，今天，

也许我们解读的是他人生的另一面……
·坎坷学术路
·为社会主义市场立法
·学者的人格
·词人的感悟
破产先锋———曹思源
是他一位裁缝的儿子，倡导促成了中国第一部破产法的

诞生。由此，便开拓了中国企业的破产历理……
·苦心探求变革路
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·“破产法”走进中南海文件
·彻底下海，建立民间思想库
·直向未来挑战
杂交水稻之父———袁隆平
他曾做过一个梦：梦见杂交水稻的茎杆像高梁一样高，穗

子像扫帚一样大，稻谷像葡萄一样结成一串串。他和他的助
手一起在稻田里散步，在水稻里乘凉……
今天，他的梦终于成真。
·开拓者的足迹
·光环之下探索不止
·别有洞天、更显神奇
·路漫漫其修远、吾将上下而求索

第三篇：时尚人物
影坛奇才张艺谋

一个在国际电影节上拿奖的“专业户”，中国第五代电影
代表人物，十二部影片十部拿大奖，如果仅就获奖本身而言。
张艺谋确实称得上中国“走向世界第一人”。

·张艺谋神话
·当代中国“丑小鸭”奇迹
·向西方认同的突出范例
·走向世界第一人？
·如何评价张艺谋
笑傲古今———大侠金庸
当外交官的梦想未能实现却成了新武侠小说的一代大

豪。
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飞雪连天射白鹿，创一代武侠小说新格局；笑书神侠倚碧
鸳，果然名门之后非同凡响，绘柔情合资骨，力倡“侠之大者、
为国为民”写书兼办报，乃华夏书生以笔致富第一人。

·传统文化孕育的“大侠”
·有华人处便有金庸在流行
流行歌后———王菲
一路歌声一路笑，荣登《时代》周刊，签约七千万，王菲是

一个充满魅力的歌手，她把北京文化、香港文化、美国文化都
融合在她的歌声之中，把这几种文化都加以发扬光大，让人惊
讶地发现原来流行歌曲也可以有这么丰富的内涵，也可以这
样深刻地反映生活。

·多变的风格
·个性化的唱腔
·意像化的歌词
·魅力四射的歌手
躲避崇高的“文化个体户”王朔
王朔的独特价值在于他不仅以他独树一帜的作品在文坛

影视界占据着一个无法替代的位置，更通过他的作品以及大
量的言论和行为提供了独树一帜的人生哲学、生活方式，这些
比起他的作品，甚至产生了更大的影响，构成了名副其实的文
化现象。

·对传统价值观的挑战
·鞭笞虚假人生的叛逆精神
·时代价值取向———摘取真空
·最长处在于语言
再度辉煌———李宁
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李宁是一个强者！一个既经得起炫目的成功，也经得起
挫折的打击，同时能从人生困顿中毅然奋起的真正的强者！
李宁是一个有思想的体育明星，同时也是一个思想型的

商人。

第四篇 政治要人

香港行政长官董建华

从“船王之子”到“政坛黑马”，董建华一步一个脚印，一步
一声惊雷，作为中国第一个特别行政区的行政长官，他自己评
价其成功的因素有三点：一是方向必须拿准，二是用人必须唯
才，三是财力必须充裕。这也是对香港人们的承诺。

·董建华当选的因由
·各界眼中董建华
政坛巾帼———吴仪
这位自称是“小女子”的，并不是戏曲舞台上的弱女子，而

是当今中国政坛上一位杰出女性，一个地地道道的女能人、女
强人。吴仪显然是一个富有政治智慧的女性，而政治智慧是
大志大度志的胸襟，学识、人格的自然流露。

·坦诚相见
·仪态万方
·政治智慧
澳门新“特首”何厚铧
历史将永远记住这一时刻———公元１９９９年５月１５

日———澳门有史以来第一位由中国人自己出任的最高行政长
官诞生了。何厚铧称自己有一颗“中国心”“一腔澳门情”。

·历史机遇给了何厚铧
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·少说多做展才华
·为国效力、义务反顾
·安天下任重而道远
·好花还需绿叶扶第一个登上哈佛讲坛的中国企业

家———张瑞敏
作为第一个走上哈佛讲坛的中国企业家，张瑞敏完全有

理由为自己创造出海尔这个企业王国和塑造出具有自己特色

的“海乐文化”而骄傲。
而我们所有的中国人也应该庆幸，因为有了张瑞敏，有了

“海尔文化”，下世纪中国的经纪人，中国的企业，有了自己的
偶像，有了自己的养料。

·要么不干，要干就争第一
·胜人先为己不胜
·赢者通吃，顶着风浪多元化
·四两拔千金，巧手盘活死资产
·制胜法宝
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二、“诚商”李东生

ＴＣＬ和李东生的成功都曾让人们大跌眼镜。貌不惊人
的李东生以自己的勤、信、智、诚将ＴＣＬ这匹黑马带进了电子
工业界，也带进了２１世纪的信息产业界。而李东生的成功也
给数以万计渴望成功的年轻昭示了一个真理：成功并不一定
像人们所说的那样虚乎，其实，只要你踏踏实实，勤勤恳恳，你
的明天也是一个成功的将来。

勤而天下无不可成之事

李东生没有长虹倪润峰那种咄咄逼人的锐利，没有海尔
张瑞敏常常语惊四座的哲思。李东生给你的感觉，更像是完
完整整的一个人，平平静静的一潭水，温温和和的一阵风。
但李东生并非没有力量。把一个国家没有投入一分钱资

本金的“地方游击队”式的小企业，带成中国电子工业十强、国
内彩电业三强，李东生和他麾下的ＴＣＬ集团，常常爆发出让
人大跌眼镜的力量。
李东生实在也是不甘寂寞和平淡的人，是永远在努力、努

力做得更好的人，在这一点上他和倪润峰、张瑞敏们惊人地相
似。从１９８２年大学毕业、自行联系到惠州ＴＴＫ电器有限公
司（全国首批１２家合资企业之一）当技术员开始，１６年来，李
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东生几乎把全部的精力和智慧都投入了事业。他每天的工作
不会少于１０个小时，周末很少休息，一年三分之一时间出差
在外。可想而知，他有多少时间能和家人、亲朋在一起。
成功是需要付出代价的。成功者的常态往往是普通人眼

里的“变态”。李东生的一位部下讲，有一次过春节，劳苦一年
的他和几个部下相约在家里吃饭，并约好席间不准谈工作。
结果，不到三分钟，李东生就破了戒。

“ＴＣＬ是我的生命。假定有一天，万一一纸调令把我调
走了，我会说那是‘天意’，‘非战之罪也’。我努力了，尽了
心。”说这话时，外表斯文的李东生神情似钟。

“信”而致天下之士

中国短命的企业多，短命的企业家也多，无可奈何花落
去，各领风骚一两年。慢慢地，你会发现，对一个企业家来说，
无形的力量比有形的力量重要得多。所谓“有形”，是指他的
产品、厂房、生产线；所谓“无形”，是指他的经营智慧和管理人
格。一个缺乏“无形的力量”的企业家，再多的有形资产，也难
以让他逃脱“因偶然而成功，因必然而失败”的命运。
李东生的力量，是“信”，是“智”，是“诚”，三者合一，交织

成挂在他办公台后的四个大字：天地正气。这是他的自我期
许，也是他的不懈追求。
说到李东生的信誉和信用，有不少颇有些传奇色彩的故

事：

１９９５年４月，已开始生产“王牌”彩电的ＴＣＬ电子集团，
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为加快发展速度，与香港长城集团合资成立王牌视听有限公
司，加强大屏幕彩电的生产。长城集团的老板蒋志基过去曾
和李东生合作过几次，对他深为信赖。王牌公司成立之初，只
有２０００万元资金，而当时ＴＣＬ方面资金很困难，无法增加注
册资本。这时，蒋志基对李东生说：“你们多出力把生意做大，
我多出钱。”他一下子就借给合资公司６０００万元，公司日常经
营管理也完全交给ＴＣＬ方面去做。蒋志基是合资公司的董
事长，李东生和部下经常拿一些公司文件让他签字，他看都不
看便签下大名。旁人开玩笑说：“你不怕李东生把你卖了？”他
说：“如果不是能信任的朋友，就不会这样合作。我相信朋
友。”结果，王牌视听电子公司１９９５年销售额就达１０多亿元，
利润８０００多万。

１９９６年２月２８日，蒋志基先生因车祸不幸去世。作为
香港上市公司的长城集团面临严峻挑战。为保证ＴＣＬ与长
城集团的长期合作，李东生试图收购“长城。”然而，一匹突然
杀出的“黑马”（高露华的外方老板）以更高的出价挡住了李东
生。３月底，长虹降价，引发了彩电业最激烈的一次大战。在
这一两个月里，李东生几乎夜夜与失眠相伴。也许是吉人天
助，最后，他下出了出人意表的一招好棋：放弃收购“长城”，转
而兼并香港老牌彩电企业陆氏集团全部彩电项目。此举令

ＴＣＬ完成了一次质的飞跃。
收购“长城”，还是兼并“陆氏”？在这复杂而微妙的决策

选择过程中，李东生的信誉再次发挥了巨大作用。当时，香港
一位知名的企业家于百忙之中专门为李东生请来一批专家，
搞了一个下午的专题分析。这位企业家和ＴＣＬ并无利益关
系，他愿意帮助李东生，只是因为看重他在业内的口碑。
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兼并陆氏后，ＴＣＬ的４０多位管理人员进驻陆氏在蛇口
的彩电生产基地，由于陆氏的员工全部留用，在磨合过程中难
免有碰撞。陆氏的员工向他们的老板陆擎天反映时，他说了
这样一句话：“这个企业我已经交给李东生了，有事你找他。”
他相信李东生这个人，相信他能成事。果然，不久后陆氏员工
便心服口服地说：“ＴＣＬ比我们强。”
一个人的信用、信誉不是从天而降的，不是想有就有的，

而是一点一滴、实实在在累积丰收来的。在李东生的信誉里，
装着太多对自己的约束，对别人的承诺，也装着太多超人的付
出。然而，一旦信誉确立起来，它的威力和作用之大，几乎是
难以用金钱数目去估计的。“撼山易，撼岳家军难。”挣钱易，
挣信誉难。

唯有智者才可成为赢者

在李东生的经营智慧中，有两个方面是极为突出的：一是
对市场的高度敏感和市场开拓策略；二是对资本经营的充分
认识和成功实践。
虽然说“自东坡至，天下不敢小惠州”（注：苏东坡曾流落

至惠州），但在中国工业的版图上，惠州实在是一个几乎可以
忽略不计的小地方。在这里要长出一棵工业领域的参天大
树，而且是在没有政府资本金的投入下，全靠自己长起来，如
果没有上述两个方面的重大突破，恐怕绝无可能。

１９８５年９月，２８岁的李东生出任ＴＣＬ通讯设备有限公
司总经理。１０月、１１月间，他带队到西安参加全国邮电系统
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的一个订货会。当时ＴＣＬ刚生产出自己的电话，用摆摊式的
方法和求爷爷告奶奶的语气向与会者推荐，最后签了１０张订
单，订货量还不够此行的旅差费。这件事在李东生心目中留
下了长久的印象，使他深深体会到“市场”二字的无情，也使他
在此后的经营中，从来都是“边建工厂，边建市场”乃至“先建
市场，再建工厂”。今天，在国内彩电企业中，ＴＣＬ的销售网
络是最完善的，连日本健伍公司和香港金山集团也是因为看
中了这一优势，而将大陆市场的代理权交给了ＴＣＬ。
李东生很早就明确指出：“我们的钱不多，建一个工厂不

够，但可以用它先建市场销售网络，有了网络，没有工厂可以
找工厂。”香港长城、陆氏，都是ＴＣＬ“找”来的工厂。用李东
生的话，“没有松，没有炮，外方给我们造。我们要反过来利用
外资打出自己的民族品牌。”
在市场竞争中，先机往往带来胜机，但只有敏感者才能把

握先机。长虹降价时，李东生在一个星期内就决定快速跟进，
是所有彩电企业中反应最快的。几个月内，ＴＣＬ王牌彩电的
市场份额就由国内同行的第６位跃居第３位。
李东生认为，当今企业的竞争是综合实力、综合指标的竞

争，但竞争的焦点在市场。在艰苦的市场求索过程中，ＴＣＬ
独创出一套新的营销战略，李东生称之为“有计划的市场推
广。”
在李东生看来，过去搞计划经济，厂家管生产，商家管销

售。而现在搞市场经济，如仍然沿袭过去的做法，则商家往往
谁的货销得快、利润高就为谁卖，而厂家并不能及时得到市场
信息反馈，往往导致盲目生产。厂家要真正把握市场命脉，只
有建立自己的销售网络，直接参与市场销售，才能培育市场，
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造就市场。所谓“有计划的市场推广，”就是厂家通过对一个
区域市场的调查，了解该区域该类商品的潜在需求量有多大，
自己的产品占领了多少份额，该占多少份额，对手是谁，实力
如何，然后根据自己的实力做好推广计划，从公关广告、推广
策划、价格策略、销售方法、产品配套、目标销售量等诸方面着
手，选择适当的时机，在特定的区域内投入重兵，打有计划的
“闪电战”、“攻坚战”。
以１９９４年底ＴＣＬ大屏幕彩电抢滩北京为例。当时北京

市场已有不下５０个彩电品牌，但经过周密研究，李东生决策
采用在短期时间内集中投入力量的办法启动市场。尽管

ＴＣＬ人在北京白天吃方便面，晚上睡地铺，但硬是挤出了８０
万元，在北京电视台黄金时段和《北京晚报》黄金版位展开了
宣传攻势。与此同时，他们想方设法说服了第一批１４家商
场，以每平方米柜台每月销售低于５万元则给予商场赔偿的
“不平等条约”，让自己的彩电摆上了寸土寸金的北京商场。
制作自己特有的销售专柜，派出自己训练有素的营销员，

亮出比外国名牌低２／３的价格，配以凌厉的广告攻势，结果，
“王牌”在北京各大商场平均每平方米专柜的销售额高达３０
万元，等于原协议的６倍。众商家纷纷与ＴＣＬ握手，“王牌”
在北京销售量压倒进口国际名牌而坐上头把交椅。
将“北京模式”移至郑州等地后，同样非常成功。“有计划

的市场推广”，是ＴＣＬ在彩电业后来居上的一大法宝。
在用市场拉动产品经营的同时，李东生又跳出单纯做好

产品经营的圈子，而将产品经营和资产经营结合起来“统筹经
营”，让ＴＣＬ有限的资产通过各种合资、合作、联营、兼并、股
份制控股等形式加快扩张。国家宏观调控后，许多企业发展
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受阻，而ＴＣＬ通过电话机项目的成功上市，彩电项目的成功
利用外资，使得企业一直保持高速增长机会。与“长城”合作
和兼并陆氏，正是利用ＴＣＬ品牌知名度和营销网络作为无形
的筹码，而赢得有形资产经营壮大的范例。
尤其令人吃惊的是，ＴＣＬ的合资方式是以自己的品牌来

确立在合资企业中的主体地位，利用外资来打自己品牌的市
场。无论是选择“长城”还是陆氏，李东生都很注意利用它们
多年生产彩电、音响等家电产品的经验和一定的海外市场，而
它自身又没有名牌商标，因此ＴＣＬ品牌可以得到延续，在上
彩电项目之初，资金特别困难时，也曾有著名的跨国公司提出
合资意向，但条件是控股和使用其商标，目的很明确，就是利
用中国企业作为进入中国市场的跳板。为了创自己的品牌，
保持对企业的领导权，ＴＣＬ最后放弃了这一选择。

１９９７年，ＴＣＬ兼并了生产美乐彩电的河南新乡国营７６０
厂。这次李东生采取了保留美乐品牌的策略，因为“美乐”对
农村市场有一定的吸引力。Ｔ－美公司由此成为国内彩电业
兼并重组中唯一一个保留原企业品牌的企业，创造了两大品
牌双双胜出，相得益彰的“双赢模式”。
李东生的市场敏感度和战略策略，还表现在近期使ＴＣＬ

大举进军信息产业这一被工厂行业界认为“狼来了”的行动。

１９９９年４月１６日，ＴＣＬ宣布向金科注资１个亿，其中

３２００万元资本金用于购买金科５０％的股份，另外，７０００万元
是ＴＣＬ支持金科的信贷额度。金狡是中国十大系统集成商
之一，现有员工３００多名，１９９８年营业额２．７亿元，获利２５００
万元。
紧接着，ＴＣＬ出资购买翰林汇４２％股份，支持翰林汇拓
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展笔记本代理业务，ＴＣＬ另外看中的是翰林汇开发的基于

ＶＣＤ的交互式教育软件及系列教育类应用软件。

５月４日，ＴＣＬ在中关村电脑节上发布了中国第一款基
于中文 ＷｉｎＣＥ的顶置盒产品“ＴＣＬ精彩王牌”，这是中国市
场上出现的第一批具有商业价值的信息家电产品。
加上此前ＴＣＬ全资收购的开思和控股的东通，ＴＣＬ在

信息产业的产业布局初见雏形。

ＴＣＬ总裁李东生称，ＴＣＬ已经投在信息产业的两三亿
元只是ＴＣＬ整个ＩＴ计划的一部分，未来一两年内，还会有５
个亿的投资。“５个亿真的不算多，这里面还没有包括我合作
伙伴的钱。ＴＣＬ去年纯利润是４．４５亿元，今年会超过６个
亿，今年第一季度 ＴＣＬ就实现利润２亿元多，所以仅凭借

ＴＣＬ自身的获利能力，即使不从股市拿钱，支持５个亿的投
资也一点儿问题没有。“
进不进军一个行业，李东生不看即时的利润，而是看“风

险大，还是利润大”。在李东生眼里，ＩＴ这个产业孕育的商机
和利润显然要高于他以前涉足的行业，所以，无论哪个记者说

ＴＣＬ做ＩＴ是试探性的李东生都会打断记者的话，告诉他：
“我们是全力以赴。ＩＴ在集团可以得到最优先的资源配置。

ＰＣ利润虽然不是很高，但ＴＣＬ希望在ＩＴ产业中建立一个基
础性的产品。”

ＴＣＬ来了，它没有太多的ＩＴ经历，也没有太多ＩＴ固有
的包袱，因此ＴＣＬ不会受常规思维桎梏，ＴＣＬ会按照它自己
的牌理出牌。ＴＣＬ有资金实力的支撑，所以，它出牌的方式
不可小视。而且，ＩＴ这个产业高端的商用市场和中低端的市
场分化得也很厉害，在中低端市场很难说原本的出牌方法就
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