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一片大好，中国的股市牛气冲天，但是纵观中国的企业，真

正具备国际竞争力的并不多。华为、海尔算是中国比较拿得

出手的企业，但是打着中国特色的大旗依然不能避免其进入

全球化的“高原期”。联想、TCL在中国也是家喻户晓，但

是其国际化的拖累反而也导致整个企业举步维艰。 我本人经

历国台企、国企、外企、私企四中不同文化类型的企业，在

中国一流IT企业担任职业经理人已经有7年时间，经历了从企

业基层到中层到高层的过程，对中国企业劣根性有切身的体

会和深刻的认识。 首先我不谈战略，在我的战略选择理论里

面已经有了清晰的描述：“和中国企业家谈战略如同和小孩

谈理想，不是战略不宏伟，而是理想太遥远”。一个太遥远

的理想会产生无穷的变数，无法支撑中国企业能按照理想前

行。 其次我不谈战术，因为中国历史上从来不缺战术，从孙

子兵法到三十六计，浩如烟海的文化遗产和上下五千年的文

明中有无数经典值得我们去学习。 最后我不谈人才，中国企

业从来不缺人才，单打独斗全是好手，但一但上升为团队，

便会出现系统性问题。类似于中国体育，单人项目大多是世

界级水平，像乒乓球，人越多的项目水平越糟糕，如足球。

中国人从来不缺小聪明，缺的是系统性、科学性和理性。 那

么，中国企业为什么无法卓越甚至难以优秀呢？以我的切身

经验看来，原因并不复杂，主要在于四个方面： “搞不懂状

况所以无法决策； 形不了积累所以无法进步； 不理解顾客所



以行动盲目； 拢不了人心所以无法长久” 一、搞不懂状况所

以无法决策 中国的企业家和管理者很大程度上缺乏一套系统

性的工具，使其可以清晰的了解企业运作的各环节。管理者

之所以能够决策，一要有充分的信息，二要有专业的知识，

三要有经验和悟性。如果业务不专、信息不畅，当然做出的

决策就会成为错误的邻居。比如：在公司货源供应不足的情

况下采取降价措施，当然会损失应得的利益；比如，在关键

时刻发现一颗物料不能如期供货，导致整体停产；比如在抢

到了承包权的时候才发现资金流不畅导致无法开工等等，类

似的问题在中国企业屡见不鲜。 没有公共信息平台，所有的

信息都分布在不同人的脑袋里。这样就无法形成精准的咨询

。而中国的管理者又普遍喜欢通过垄断信息来行使自己的管

理权，靠着信息充分的不对称，在对上级汇报时才显得有价

值，在对下级发号施令时才显得有高度。这样的做结果就是

一大堆人不停的开会，不停的沟通，然后再去决策，谁能相

信大会上报告的数据都是准确的呢？谁又能相信基于未必准

确的信息当场做出的决策又一定是英明的呢？谁又相信不英

明的决策对企业发展能起到什么作用呢？根源在于基础信息

，信息流代表管理流，信息不畅则无法决策。 二、形不了积

累所以无法进步； 中国企业总是喜欢一二再、再二三的犯同

样的错误，不是企业愿意犯错误，而是企业没有一套机制保

证错误不重犯。 根源在于，昨天的成功和前天的失败都没有

记录在案，也许结果记录在案了，但过程和原因并没有记录

在案，这样连当事人都没有对成败有深刻的认识，谁还敢指

望他人能够吸取成败底层的原因呢？ 记录在案不是指著书立

说，而是指企业要不断的通过错误汲取经验优化流程。中国



企业家和管理者太喜欢人治，喜欢人治的原因是没有法制，

没有法制的原因是法制不健全只好人治。看似悖论的观点包

涵着中国企业家和管理者急功近利、不善积累的劣根性。只

管当前的盈利没有考虑长期的发展，没有形成制度，没有固

化流程，没有工作模板，只有灵活和小聪明。所以，总是在

偶然成功和必然失败之间徘徊，总是处于婴儿期。婴儿不学

习又如何能够长大？结果不言而喻。 三、不理解顾客所以行

动盲目； 问问中国企业，有几个真正调研过顾客需求，并且

通过一系列科学手段来甄别过顾客需求？人人都知道顾客是

上帝，那是因为顾客带着钱包，如果顾客没有钱包那么一定

是连乞丐都不如的。中国企业喜欢打着重视顾客的幌子去骗

顾客的钱，甚至某企业家还宣称过，中国的顾客全部骗一圈

需要5年时间之类的理论。 企业真正的价值在于能够解决顾

客的某种需求，企业最需要其实是给顾客一个购买的理由，

如果你连顾客真正需要什么都不知道，你如何能保证企业的

产品能得到顾客的接受呢？ 这方面，我认为奇瑞汽车研究过

，所有人都知道QQ汽车便宜，但是买QQ汽车的消费者有几

个会宣称是因为QQ汽车便宜才买的QQ汽车呢。他一定会说

，QQ汽车很时尚！其实根本原因其实就是QQ汽车便宜，只

是奇瑞很聪明的利用消费者这种心态，给了消费者一个理由

，解决了消费者面子问题，所以赢得了消费者的认可。 这方

面，我认为百度也研究过，百度在谷歌一统江湖的时候进入

中国市场，除了“百度更懂中文”的经典宣传外，百度如何

才能从谷歌口里分出一杯羹呢？百度研究了消费者，发现中

国网民的网上搜索习惯，有30%的内容是搜索MP3的，占所有

搜索量的TOP1，于是就专门针对MP3搜索开展攻势，专注



于MP3搜索，赢得了一大帮消费者，然后再逐渐蚕食其他市

场。我相信假设当初中国消费者网上搜索比重的TOP1是找图

片，那么百度也一定会从图片搜索介入。 顾客需求确认和甄

别是一项技术，包括黑盒测试、白盒测试、SPC统计制程分

析、甚至心理学分析等一大堆专业科学。缺乏了对消费者的

深入研究，产成品和库存品划等号的可能性也越大。只有找

对了顾客的需求，才能避免盲目行动，“做正确的事情”永

远比“正确的做事情”更有难度也更有价值。 四、拢不了人

心所以无法长久 中国企业家和管理者经常会出现集体跳槽、

发起人散伙之类的事情，这是讲高层。基层员工呢？会经常

觉得自己受不到领导的重视而缺乏积极性，从而影响生产力

。这个和管理者的道德观和世界观关系极大。中国企业家普

遍处在婴儿期，渴望得到中国和世界的认可。但世界太遥远

，所以只有一直向前看，于是成为工作的奴隶，而忘了工作

本身可以是一件快乐和有意义的事情。 中国企业家也有大方

的，年终奖发的多多的，但这种情况多半是国企的领导。不

是自己的钱，所以无所谓。谈到自己的钱，中国企业家大多

数太穷了，亿万富翁还不一定算什么人物，个人资产10个亿

的已经不多了，100个亿的都可以进入中国前10强了。 所以他

们太穷了，所以需要不断的挣钱，还舍不得花钱。 所以会忽

视自己的身体，导致企业领导人离去；会忽视员工的精神追

求，所以会导致员工出工不出力，企业效率降低。这是普遍

情况，在这种情况下，企业家也好员工也好，都把干工作和

谋生划上了等号，自然就会从低收入向高收入流动，这样的

企业怎么可能长久呢？ 中国的传统文化中一向有衣锦还乡的

习俗，我预计，在中国企业家普遍能够在全球富豪榜占据前



几位的时候，中国企业家乐善好施的性格可能会表现出来。

这个时候企业家们才有可能会过的潇洒一些，这时候才有可

能不是为了钱，而是为了一种理想来经营自己的企业。这个

时候，中国所有的从业者境界也才会上升，不会为了谋生而

不择手段，才会为了理想而精彩的生活。这时候，人心齐、

泰山移，才真正有可能为了理想而打造出世界级的企业。 中

国企业的劣根性是客观存在的现实，是我们需要正视的问题

，只有我们完成从人本管理到知识管理，从生存追求到精神

追求的跃变后，中国企业才可能获得持续长久的发展。每一

个生在中国的管理者都应该为此而付出努力，毕竟中国当前

处在一个经济高度发展到大好时机。只有我们清醒认识到了

，并且改进了，才有可能实现我的电梯理论中描述的结果：

在满员的电梯里，越是后进电梯的，越是有可能在电梯开门

时先到达。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。
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