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《梁庆德谈格兰仕商经》

前言

　　在写作本书稿前，笔者曾与梁庆德先生有过一番对话。就拿这段对话作为本书的开端吧。　　作
者：提起格兰仕，一般消费者马上联想到的就是“微波炉”和“价格战”。格兰仕有没有想过去扭转
消费者这种品牌认识呢?如果有，是通过什么策略或者方式进行的?如果没有，格兰仕会不会担心哪天
消费者面对格兰仕产品忽然提高的价格而产生不适应?　　梁庆德：1996年至2002年间以薄利多销的营
销思想大规模普及微波炉，格兰仕因此留给许多消费者“微波炉”、“价格战”的印象比较深。近几
年来，通过我们自主创新的光波微波炉及一大批升级换代微波炉产品的推广，以及格兰仕空调、小家
电等产业在中高端市场的兴起，人们对格兰仕的印象也在改变中。无论格兰仕自主创新、自主品牌建
设的成果有多大，我们在全球市场“薄利多销”的经营思想是不变的。一些高科技尖端产品相对高的
价格与产品的高品质、高性能是相对应的，不会给消费者造成不适应。　　作者：格兰仕在微波炉行
业是领先者，但在空调行业却是跟进者。格兰仕如何在众多跟进者中突围而出，成为后起之秀呢?格兰
仕空调的竞争优势在哪里?当市场地位成熟后，格兰仕空调会不会大降价，再造一个“低价高档”的神
话吗?　　梁庆德：2008年是格兰仕进军空调业第8个年头，同行品牌基本上都已打拼了15年以上，相
比之下，格兰仕空调确实是后起之秀。我们的核心竞争力主要在于两方面：一是拥有一大批世界级专
家，有较强的自主创新能力；二是与全球范围内的世界主流渠道商的战略伙伴关系。空调是一个相对
成熟的产品，价格已不是造成消费者持币待购的最主要因素。

Page 2



《梁庆德谈格兰仕商经》

内容概要

《梁庆德谈格兰仕商经》中全面解读了人称“德叔”的梁庆德对格兰仕企业文化、价格战略、成本管
理、品牌战略、营销战略、竞争战略、资本运营、领导之道等的思索和探求，独家披露了格兰仕的商
经。格兰仕从一个羽绒行业的小企业成功转型为微波炉制造商，短短几年内成为微波炉行业的“巨鳄
”，如今又开始大胆进军小家电与空调行业。那么，它到底凭什么？格兰仕在很长一段时间内主要是
以低成本取胜，但它的成功又不仅仅靠价格战。那么，它到底靠什么？
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作者简介

朱月容，曾任多家知名杂志编辑，现为南方企业案例研究中心研究员。著有《何享健谈美的战略》、
《任正非如是说》（合著）等畅销书籍。

Page 4
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书籍目录

第一章　成功不是靠价格战——梁庆德谈格兰仕的价格战略　价格战必须打　分秒必争、寸土不让　
微利是做强做大的好机会  　价格战背后是价值链　价值战决定价格战　价格战是最高水平的竞争　
降价是对消费者最大的善意　强者便宜弱者贵　与纯粹的“低价”渐行渐远  　链接一  格兰仕十论价
格战  　链接二  格兰仕降价备忘录  第二章  以低成本取胜——梁庆德谈格兰仕的成本管理　以低成本
取胜　双打总比单打好　技术进步降成本　高质量也可以低成本　以最少的消耗创造最多的价值　零
库存、大流水、产供销平衡　综合利用规模经济第三章　我们要做世界品牌——梁庆德谈格兰仕的品
牌战略　立足于“学”、去做OEM　超越传统OEM　为他人作嫁衣　自有品牌非常重要　从竞争走
向竞合  　要做世界品牌　研发、品牌两轮齐驱　提倡品牌“地基论”　通过服务立“世界品牌”形
象第四章  将自己培养成“重量级拳手”——梁庆德谈格兰仕的营销战略　用知识和文化来培育市场  
　“落后10年”的营销理念与体系  　把销售工作交给专业经销商  　平台前移、加强精耕细作　三线
合一  　市场业绩七成来自终端　链接一  格兰仕终端促销实战十一项法则  　链接二  格兰仕“三大纪
律，八项注意”+“四心”第五章　万里长征——梁庆德谈格兰仕的国际化进程第六章　谨慎健康推
进上市计划——梁庆德谈格兰仕的资本运营第七章　一切尽在“掌”握之中——梁庆德谈格兰仕的竞
争战略第八章　永远在背水战——梁庆德谈格兰仕的的发展战略第九章　人是格兰仕的第一资本——
梁庆德谈格兰仕的用人之道第十章　让每个人都能到位——梁庆德谈格兰仕的领导之道第十一章　忠
、诚、信、实——梁庆德谈格兰仕的企业文化附录一　格兰仕大事记附录二　格兰仕的书信文化
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《梁庆德谈格兰仕商经》

章节摘录

　　第一章　成功不是靠价格战——梁庆德谈格兰仕的价格战略　　价格战必须打　　对于薄利多销
的企业，价格竞争是其成功的关键举措之一。正如梁庆德所说：　　从市场学角度来说，价格战还是
最基本的。价格战必须打，晚打不如早打，迅速拉开差距。　　格兰仕自1992年从羽绒行业转行进入
微波炉行业，1993年试产微波炉1万台并投放市场。1996年8月底，格兰仕宣布将微波炉的主导产品降
价40％。首战告捷，格兰仕与最大的竞争对手的市场份额已经从原来不到1％的差距拉开到20％多的差
距。　　1996年8月、1997年10月及l999年初，我们根据市场的变动与企业发展的需要三次作出价格大
调整：降价40％。每一次降价都在业界内外引起巨大反响，惊叹、赞同、反对、诋毁等各种意见、争
议纷纷出笼，价格大战由市场波及传媒，由单个企业的市场行为逐步上升到人们对竞争、垄断、国际
化、民族品牌、行业健康成长、大经济环境的改善等等诸方面的深度思考。其客观结果是，不少低技
术、少资金的弱势微波炉生产企业倒闭或衰落了，微波炉行业的伪劣产品被挤到十分狭小的角落里抬
不了头。而格兰仕正是在这种激烈的市场竞争与舆论纷争中快速成长起来的，到今天已成为中国微波
炉第一品牌，成为世界最大的微波炉生产厂家。　　在没有产业政策保护的情况下，要避免被别人吃
掉，就必须先下手为强。暂时处于市场领先地位的格兰仕，要想继续领先，就必须先发制人，发动价
格战。可以说，梁庆德选择价格战是微波炉行业当时的状况造成的。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《梁庆德谈格兰仕商经》讲述讲述格兰仕创始人、董事长梁庆德鲜为人知的“商经”。全方位解
密格兰仕的企业文化、价格战略、成本管理、品牌战略、营销战略、国际化进程⋯⋯首次近距离领略
“德叔”独特的用人之道、领导艺术。
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《梁庆德谈格兰仕商经》

精彩短评

1、这本书完全写的不切实际，大家不要被书本写的所迷惑，这只是格兰仕的企业营销手法而已。一
开始我读了这本书，相当兴奋，因为我即将进入格兰仕工作，后来进去了才发现完全不是这样子的！
！！很失望！！！不过企业都是这样子的，大家不要轻易相信书本上所描述的啊！！！
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