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5_B0_96_E4_B8_8A_E7_c70_159108.htm 倪润峰事件 英雄主义

的夕阳悲歌 倪润峰：1967年毕业于大连工学院机械制造专业

。毕业后分配到四川省绵阳市长虹电视机厂；1985年5月始任

长虹电视机厂厂长；1988年6月起任四川长虹电器股份有限公

司董事长兼总经理。此后，在他的带领下，长虹彩电逐步成

为中国家喻户晓的名牌产品，中国电子第一品牌。2004年，

以年龄为由，倪润峰不再担任四川长虹集团公司和股份公司

领导职务。由41岁的赵勇接任为长虹集团公司董事长、总经

理。 三次降价占领江山来源：www.examda.com 四川长虹电子

集团有限公司能够发展到今天的规模，绝对少不了倪润峰的

功劳。1988年6月，当倪润峰担任四川长虹电器股份有限公司

董事长兼总经理的时候，长虹彩电在业内并不为大众所知

。1989年，在经历了1988年的抢购风潮之后，国内彩电市场

处于隆冬之中。为打破僵局，先拔头筹，倪润峰和长虹的高

层决策者们经过几个月的深思熟虑，决定在全国范围内实行

全面降价，率先向消费者让利。当时这样做是极具风险的，

因为随时会被同行说成违反国家物价政策，甚至会被业界排

斥和招惹其他的麻烦。但结果却出人意料，在长虹宣布降

价50天后，国家出台了关于彩电降价的决策，同行闻风而起

，但此时，长虹库房内积压的20万台彩电早已销售一空。

1996年3月26日，长虹郑重宣布:从即日起，长虹所有品种的彩

电，在中国61个大中城市的150家大型商场，一律大幅度让利

销售，每台让利从150元到850元不等。这次降价是在紧缩银



根、降低关税、民族彩电市场惨遭国外彩电围攻的背景下进

行的。这次降价的结果，就是长虹25~29英寸彩电的市场占有

率，由降价前的16.68%上升到31.64%，而进口品牌25英寸彩

电的市场占有率则直线下降了7.02个百分点。同时，经过这次

降价，长虹彩电在市场上进一步巩固了自己的主导地位，拥

有了更多的主动性和自主性，竞争实力得到极大的加强。

1999年4月，长虹再次宣布对所有生产的各型号彩电进行全面

调价，下调幅度最高达1000多元。一时间，责备者质疑者甚

众。倪润峰在很长一段时间内对这次降价沉默不语。长虹降

价当月的调查数据表明：国内彩电市场销售总量比3月份增长

了12%，长虹市场占有率再次稳居第一，达到18.8%，比3月份

提升了 42.2%。 经过三次降价，长虹彩电由一个资金不足、

规模较小、不具备市场优势的牌子发展成了一个实力雄厚、

在同行中首屈一指的知名彩电品牌，在此期间，倪润峰的个

人决策发挥了至关重要的作用，凭着杰出的前瞻性、对理想

的坚持和严谨有序的计划，倪润峰的个人魅力和英雄主义带

领长虹一路高歌，在业界稳居一席之地，打下了一片江山。 

首次退幕，休整调息来源：www.examda.com 虽然在1999年的

价格战之后，长虹彩电的销售量在国家统计局中国行业企业

信息发布中心发表的统计认证中仍然名列第一，但是2000年4

月长虹公布的 1999年业绩报告却打破了这一美好表象，各项

数据显示的结果令人失望：主营业务利润由1998年年末的31.6

亿元下降到1999年年末的15.7亿元，利润总额则由23.28亿元下

降至6.21亿元，每股收益仅为0.243元，长虹净资产收益率仅

有4.06%。特别是下半年，利润额更是减少到只有1 亿多元，

低于中国证监会规定的净资产收益率，即连续三年平均



在10%以上，其中任何一年不低于6%的配股条件的标准。此

外，长虹虽然还有低成本的优势，但从主营业务收入增长率

和净利润增长率来看，长虹的表现是倒数第一，净资产收益

率则是倒数第二。 在这个背景下，2000年5月，四川省、绵阳

市两级政府出面，安排倪润峰从总经理的位置上退下来，由

赵勇接任股份公司总经理。此时，倪润峰在长虹经历了第一

次的落幕，第一个“倪润峰时代”结束。 重掌江山，诊治长

虹“大企业病” 经历了八个月的休整，2001年2月，在“看得

见”的手操纵下倪润峰再度出山，以CEO的名义重返一线，

长虹进入了第二个“倪润峰时代”。关于这次复出，外界揣

测纷纷，悬念重重。而倪润峰在2001年6月的一个公开场合宣

称，长虹病了，而且病得不轻，他要为长虹诊治，开药方。

解铃还需系铃人，也许这就是倪润峰重出江湖的原因。 再次

上任，倪润峰对长虹进行了大刀阔斧的改革，按倪润峰的话

说，就是弃大求强。倪润峰首先对长虹的市场营销体系和内

部结构组织架构进行调整，改变终端销售商“傍大款”、内

部组织体系“臃肿”和“高烧”现象。在一番分析后，倪润

峰在布置发展战略时都围绕长虹的定位出发，“高烧”渐渐

消退。 同时，倪润峰带领长虹开始走出四川，将触角伸到珠

江三角洲地区，取下了中山三荣空调。的确，沿海地区地理

位置比内地优越，这一招棋，为长虹降低了不少的成本。经

过倪润峰决策下的一系列改革，长虹彩电恢复神速。2001年4

月，在倪润峰的一手策划下，点燃了中国彩电业在新世纪的

第一次价格战，长虹趁热打铁，抢占了不少市场，市场占有

率再次达到25%的份额。 100Test 下载频道开通，各类考试题

目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


