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_95_A5_E7_AE_A1_E7_c41_65120.htm TCL是集通信、电子、

地产、贸易等多种业务于一体，以通信和电子为主的大型企

业集团。2001年，TCL以629万台“王牌”彩电的销量登上了

心仪已久的国产彩电业老大的位置，并后来居上意外战胜波

导获得国产手机销量第一的霸主地位，实现销售额211亿元，

利润7.1亿元，成为中国家电行业少有的亮点。 探究TCL成功

的奥秘可以发现，成功的战略管理是其中最重要的因素，而

公司采取的战略联盟手段则是其成功的关键。 战略管理不仅

对企业涉及全局的重大问题具有决定性意义，而且对企业的

局部问题和日常性管理工作具有牵动、指导和规范的作用。

战略管理的广泛作用对现代企业家有着强烈的吸引力。战略

联盟则是一种正在世界范围内成为潮流的企业经营管理手段

，它是指几家拥有不同关键资源的公司进行联盟，共享彼此

的资源以创造竞争优势。 一、引入战略管理可以使企业顺利

快速成长 制定战略规划可以使企业经营者对企业当前和长远

发展的经营环境、经营方向和经营能力，有一个全面正确的

认识，全面了解企业自身的优势和劣势、机会和威胁，做到

知己知彼，采取相应办法，从而不失时机地把握和利用机会

、扬长避短，求得生存和发展。 早在TCL公司发展之初，公

司决策者就制订出“品牌优先”的战略，后来的事实证明，

这是一个极富远见的决策，甚至可以毫不夸张地说，品牌奠

定了TCL集团日后大发展的基础，也直接催生了TCL王牌彩

电。 1990年，TCL公司投入上百万元做了CI设计，“TCL王



牌”由此诞生。在掌握了品牌及销售这两项附加值很高的关

键性资源之后，TCL完全具备了虚拟经营的基本优势，它甚

至可以像NIKE那样，不必拥有自己的工厂，以外发加工的方

式经营，只赚取品牌和销售这两块附加值最高的利润，同时

也可以根据市场变化及时进行产品转向。结果，TCL选择了

相对稳健的战略联盟。其联盟的伙伴就是香港长城公司。 设

在惠州的香港长城公司是一个彩电生产基地，成立于1990年

，没有内销指标，只是按境外来料加工的订单进行生产，

到1993年其生产能力已达到年产80万台。由于没有品牌，在

销售上陷入了被动局面。1993年，当国内彩电生产进入超饱

和状态时，长城公司的订单已少到难以维持的程度。长城

和TCL的合作对于双方都十分必要。 1993年，两家与陕西咸

阳彩虹集团共同成立了“惠州彩虹电子有限公司”，由TCL

、长城和咸阳彩虹集团三家合资，各占相同的股权。TCL创

始人之一高孝先说，之所以邀请彩虹集团加入，是因为咸阳

彩虹的优势就是有一张彩电生产许可证。因为无论是TCL还

是香港长城，都没有内销的资格，咸阳彩虹的加入使这一战

略联盟更为典型，三家在TCL的快速发展中各展所长，共同

获利。 二、引入战略管理可以提高生产经营的目的性 管理学

中有一个公式：工作成绩=目标X效率。西方学者认为“做对

的事情”要比“把事情做对”重要。因为“把事情做对”是

个效率问题，而从一开始就设立正确目标，“做对的事情”

，才是真正的关键。古人云“运筹帷幄，决胜千里”，战略

规划就象战略中的战略部署，在开战之前，就基本决定了成

败。制定战略规划，就使企业有了发展的总纲，有了奋斗的

目标，就可以进行人力、物力、财力以及信息和文化等资源



的优化配置，创造相对优势，解决关键问题，以保证生产经

营战略目标的实现。 事实上，1993年，中国彩电业实际已陷

人到生产远远大于需求的困境之中，各地盲目上马的彩电生

产项目在日益激烈的竞争中已倒闭了100多家。国家已不准再

上新的生产项目。为什么TCL公司敢在此时将大量资金投入

在彩电业上呢？ “彩电业并不是有丰厚利润的行业”，高孝

先说，“但它对TCL公司是合适的”。高孝先说，当时TCL

公司对彩电市场的判断是，虽然国内许多生产厂家在走下坡

路，但国内大屏幕彩电几乎全都是由国外进口的，价格非常

高，29寸的松下彩电要卖到一万三四千元，销售情况却不佳

，原因在于产品的功能及相应的价格脱离了国内消费能力。

TEL人勇敢地预测大屏幕彩电将是中国下一代彩电竞争的焦

点，他们在分析了国内外彩电厂商在中国市场上的竞争态势

后认为，对于包括TCL在内的中国彩电厂商来说，大家一起

做大屏幕，就等于都站在同一条起跑线上。 当时具有这种超

前意识的不止TCL，许多彩电生产商都开始进行大屏幕彩电

的开发工作。一家著名企业很快就完成大屏幕彩电基本功能

的开发工作，却迟迟没能批量投产，他们想要做到更好，但

精益求精有时候也会丧失市场商机。 “而当时我们的目标是

，功能再简单也要把大屏幕彩电做出来，”高孝先说，“在

中国你要全制式干什么？要丽音干什么？我们把能够减掉的

功能尽量减掉。价格降下来，消费者就能接受，他们的要求

是一步步来的。”在这一原则下，TCL王牌在1993年上半年

就开始推出功能简单的“TCL王牌”大屏幕彩电，29寸彩电

的市场价格在6000元左右，到年底已经售出十多万台。 这一

年，TCL王牌总产量的70％都是大屏幕彩电，一开始就明确



了以大屏幕彩电为主的产品战略。 三、引入战略管理可以增

强管理活力降低经营风险 实行战略管理，就可以围绕企业经

营目标进行组织等方面的相应调整，理顺内部的各种关系，

还可以顺应外部的环境变化，随时审时度势，正确处理企业

目标与国家政策、产品方向与市场需求、生产与销售、竞争

与联合等一系列关系。 在与香港长城的合作中，TCL除对产

品品质的关键环节有所临控外，专心致力于“TCL王牌”的

品牌推广和市场销售，生产环节基本上是由富于生产管理经

验的香港长城公司负责。这种分工极有利于双方在联盟中各
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