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科龙：百天技术突围 

 

忽然冷淡对“营销” 

“我们一直在说我们是这个行业中人，我们一直在这个行业中走。” 

二次采访顾雏军，他再次强调这句话，他认为这句话有很丰富……很丰富的内涵……“这说

明我们进入科龙后，一直有一个很清晰的目标在做着。”顾雏军笑容可鞠。 

三年后，科龙的冰箱产能要达到 500 万台，空调达到 400 万台。这使人不得不质疑，在全球

经济低迷，家电需求总量趋于平稳而产能却过剩的大势下，科龙依靠什么来消化这样大的产

能呢？ 

这一次，顾雏军却给了我们一个天大的意外。 

春节前，顾雏军刚进入科龙董事会，就一再强调营销的重要性，并且提出一个观点，营销更

多的是艺术，而不是科学。而顾雏军和副总裁刘从梦进入科龙后，也将主抓艺术营销。 

而时隔半年，顾雏军却对家电业花样繁多的营销手段和策略毫无谈论的兴致，只是说自己是

实实在在做事，营销策略上他不太看重，并承认科龙还是生产型企业而非营销型企业。科龙

的一切，要靠产品说话。 

“西门子并没有风风火火的营销，但西门子是最值得尊重和敬畏的企业，也是我最担心的企

业。”顾雏军认真而严肃地话锋一转。 

国际化初见端倪 

一头雾水后，本刊记者不得不刺激一下顾：“科龙真是神龙见首不见尾。” 

顾哈哈大笑，他说：“我肯定不会担心我的产能消化不了。我已经想好了怎么消化。但到底

怎么做，我们目前不会说，因为家电企业竞争太激烈了。三年以后你们会听到科龙在国外很

多很高明的营销战略。现在说出去很容易被模仿。” 

顾保守商业秘密的意识真的很强，不知道是不是看了本刊“当心商业克格勃”文章后，加强

了商业防线。 

经过业内人士指点，本刊记者又拨通科龙某高层人士的手机后，得到证实，科龙将和某些跨

国家电企业合作。因为正在谈判中，所以不能公开信息。同时，我们也得知，科龙已在美国

建立了销售公司，美国科龙总裁是顾雏军在加拿大聘请来的一位高人。看来，神龙之尾已露
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端倪，科龙一方面给某些跨国企业做 OEM，一方面通过某家电供应商在全世界的网络销售科

龙产品。在未来的二三年，科龙将在国内形成庞大的生产基地。海尔国际化是将大旗插在当

地，格兰仕是进行贴牌生产，而科龙则是寻求以资本并购的方式参股国外的优秀品牌，融入

国际化大市场。 

科龙的国际化之路，正渐宽渐远……原来信心来源于此，作为 ST 科龙，顾雏军不得不将此

信心及时公之于众。 

技术突围并不悲壮 

某些专家认为“在经济低迷、人们消费能力和消费热情趋缓的情况下，进行技术突围是一件

悲壮的事，除非他有强有力的资金支撑到大势好转”。这种观点却让顾雏军摇头不已。 

顾雏军的三大“运动” 

顾雏军进入科龙后发动了三个运动，名曰“高科技运动、高素质运动、精美化运动”。高科

技和精美化运动，都是围绕产品做文章。 

高科技运动追求的是产品技术创新，产品技术含量要向欧美靠拢。精美化运动追求的是在技

术上已经领先的基础上,外观、工艺上也要领先并向日本、韩国靠拢。整个生产过程要严格

控制，所有的细节要做得精致。 

科龙的两张王牌 

这两项运动，已初见成效。科龙今年打出两张王牌。 

第一张王牌：分立多循环冰箱。据了解，传统的冰箱产品采用的是串联循环系统，各室温度

无法由用户调节，温区难以多元化，而科龙运用的“分立多循环技术”克服了以上弊端。 

这张王牌一打出，科龙冰箱于今年 5 月已完成去年一年的总销量。 

第二张王牌：双效王空调。在顾雏军亲自主持下，科龙技术人员通过 49 天的努力而推出的

“双效王”产品成功问世。3 月科龙推出双高效空调产品，该产品制冷制热功率都是世界上

最高水平，制冷比日本高 40%，制热高 30%。中国节能中心和消费者协会也开始推广科龙的

高效能空调。空调方面，科龙半年已完成去年全年的销量，预计全年将同比翻番。 

曾经不相信有王牌 

饱受非难的顾雏军于 2001 年 12 月 23 日进入科龙，2 个月没在公开场合、全体员工及部分

中层干部面前露面。这两个月他潜入技术系统，研究两个问题：一看科龙到底有多少专利，

二看科龙的技术到底有多先进。当时他收购科龙时，他认为自己是这个行业中最牛的人。科

龙一个乡镇企业能有多少领先技术？他怀疑。 
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但让他始料不及的是，科龙在冰箱技术上确实走到了中国的前列。当三个技术人员给他讲解

分立多循环技术时，他并没有听明白，因为这三名技术人员都不是发明人。顾雏军说：你们

这是扯蛋，骗人。我是专家，你们骗不了我。当顾雏军得知该技术发明人是吴世庆时，吴世

庆已经定好第二天要出国到加拿大了。吴世庆紧急受命来到顾面前，作为一个技术人员，吴

无法充分表达自己的理论和想法，吴说：“我不给你讲了，我给你画张图吧”。结果这个图

画了一半，顾雏军兴奋地拍了吴的脑袋：“你小子真聪明，我明白了。”顾雏军第二天奖励

了吴 50 万奖金，紧接着提拔吴为主管冰箱技术的副总。以后还专门举行了一个支票奖励仪

式。顾雏军此时才感慨地认为，自己收购科龙：值！ 

关于分立多循环的理论五十年代就有了，分立多循环技术本身是科龙早已有的技术，但为什

么科龙在顾入驻前，一直没有将其成果化、市场化呢？ 

因为原科龙人没谁在技术上具有前瞻性，无法判断这个技术的商业价值。技术人员更不懂得

用什么形式的产品能将这个技术发挥到最佳。虽然开发成产品了，但只称为九段养鲜冰箱。

顾雏军一眼识破其巨大的商机后，起名为分立多循环冰箱，“分立”即分时控制独立运行。 

技术王牌的力量 

该技术进入的壁垒到底怎样呢？科龙品牌传播科负责人刘伟湘说：目前，科龙已就该技术向

中国知识产权局申请发明专利，并已向美国、日本、德国、法国、英国等十几个欧美发达国

家递交了发明专利申请。 虽然有 1 年的查证期，但是谁也做不了，因为很多数据是经验值，

比如冷冻液的灌注量等。 

在柏林那次世界家电展上，英国的一家公司独家代理了以分立多循环技术为主的 AK 系列冰

箱在欧洲的市场，买下了四台 AK 系列准备在欧洲巡回路演。西门子中国区总监在柏林新闻

发布会上说：西门子也有双循环技术，但科龙真正实现了多循环技术。 

抓技术意在高端 

双高效技术是顾雏军带来的，在空调概念满天飞的情况下，顾雏军坚持提出效率概念。他认

为高效才是好空调。其实高效的空调一定是节能的。但为什么科龙没有打节能的算盘呢？顾

雏军认为，节能是一般老百姓关注的，打节能的算盘久了会损坏科龙的品牌。因为科龙的品

牌意在高端市场，高端市场里的人更具有品位更时尚，他们追求的是效率。顾认为空调就是

空气的搬运工，把搬运工效率提高，这就需要系统优化。 

中国只有三年的机会 

顾雏军也有行业整合之心。近几年，中国的空调业中将有大批中小企业亏损，面临退出市场

的局面，这正是他们扩张的时机。科龙认为空调今天之所以出现优不胜、劣不汰的局面，很

重要原因就在于空调业偏离了其核心技术方向，大家都在炒价格，搞概念营销，结果行业门

槛越来越低，加上空调业零部件社会配套能力相当完善，造就了一大批建立在低价低质上的

杂牌空调厂家。如果空调业回归到应有的技术方向，其实门槛是相当高的，相信空调业的杂

牌军也是难有生存余地的。  
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顾雏军最后对记者说的话，还是让我们感动了一下。他说他在这个行业行走这么多年，身价

过亿，唯一的理想是将我国的制冷业带入世界主流。像 GE 这样的公司不会在利润微薄的产

业中还继续有所作为，这个产业一定会转移到发展中国家。中国有三年的机会，如果科龙抓

到了，他可能会带领科龙冰箱、空调进入世界主流行列。这三年惠尔浦和荣事达的美方撤资

原因，就在于他们一直对中国市场很犹豫。但一旦他们下不了决心，怎样去打开这个市场，

不管什么样的决心，都对我们是巨大的冲击。所以，我们只有三年时间。 

 

附:来者不善的营销科龙 

有人说，顾雏军从来不按常理出牌。或许，是国内曾有过的失败与国外的成功这双重的经历

造就了他，使他能游离于一般见识外运作一件事。他的思维是跳跃的，这显得他说话既不严

密又缺乏逻辑，和他爽声而略显轻率的笑声倒相得益彰。所以，记者无法相信，科龙只是一

个专注于产品的企业。手里握有两张王牌，何时打出？怎样打出？最能体现持牌者的智慧。 

运筹渠道 

2001 年年底，因为易主格林柯尔，科龙空调在北京的定货会上没收到一分钱。今年年初，

经销商对科龙也表现得非常差，一般是走完货再进，根本不敢囤货。包括各分公司经理也在

观望，他们不知道等待科龙的是什么样的命运。这两个月可以说是科龙的真空地带，即收不

到钱又出不了货。 

3 月份，顾雏军从技术系统抽出身后，又一头扎向水深浪猛的销售渠道。经销商那时都在“要

挟”科龙降价，顾很倔强地说：凭什么降？科龙的品牌就值这些！但在市场转了一圈，顾发

现竞争对手的终端策略后，回到公司后，马上将华宝降了 30-40%。3 月份时，美的、格力、

海尔等大量屯货，但到了 6 月天还没热，货都压在经销商那里。而科龙因为在经销商那儿无

库存，没有补差压力，所以敢大幅降价。而那些屯货的企业如果大幅降价必然要给这些经销

商补差，这个损失太大了。华宝一降价，在市场上竞争力突现，因此，两个月的真空地带反

而救了科龙。 

方阵重组 

可以说，科龙今年市场上最成功的策略就是多品牌策略，真正地把华宝和科龙分开了，华宝

是策略性品牌，跟着竞争对手走。华宝以 1 线的品牌、3 线的价格打压了 3 线品牌。而科龙

的品牌在高端市场以高附加值获得了高利润。 

原科龙不是一直在实行多品牌策略吗？品牌传播科科长刘伟湘说，因为华宝成本一直没有降

下来，所以，华宝和科龙价格差始终难以拉开距离。科龙和华宝用的锣丝钉都不一样。顾进

来后，要求科龙和华宝配件要标准化。同时，华宝产品只满足质量和基本功能需求，将其他

附加功能去掉。 

顾雏军笑起来很憨，但严厉起来也显得特狠。顾一进入科龙就将科龙老关系的配套厂基本杀

掉。因为这些厂家长期依靠科龙，和科龙形成了稳定的裙带关系，成本一直降不下来，而顾
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从外地来，在当地没任何关系。任何改革都是利益的再分配，顾可以在利益再分配时毫不留

情地使科龙利益最大化。因为，科龙找到了真正的主人和责任人，这个主人将自己的几个亿

身家投了进去。 

直指终端 

刘伟湘认为，原科龙营销副总裁屈云波谈理论谈得很好，布局也很到位，然而就是执行不利。

一个理论再好，如果没有执行下去，最后的结果是反而让人对该理论产生怀疑。顾雏军抓执

行抓得很紧。新科龙已建立起了信息反馈系统，每个科龙直控终端的导购在当晚 6 时，要将

当天的销售数据及竞争对手的市场策略，统计给各地分公司。各分公司要在晚 8～10 时将汇

总来的数据统计分析后反馈给顾雏军和严友松，每天晚上二人都要针对市场情况及时做出反

应。原科龙虽然也有信息反馈，但做得很假也反应很慢。顾雏军是个杀气很重的人，如果发

现一次数据是假的，反馈人将再无机会翻身。 

最让科龙导购惊异的是，他们为科龙工作了 7～8 年时间，没见过部长以上领导，但顾雏军

作为科龙的董事长却亲自分别在 8 个省进行导购培训，一讲就要讲 4 个小时。 

可以说，顾雏军抓营销一抓到底的傻劲和狠劲，让人们怀疑其只玩资本不做实业的戒备之心，

可以松弛了。  

终究还须文化科龙 

在顾雏军身上，我们发现他具备领导的基本素质：大度。一是因为收购科龙前，顾并不知道

科龙电器股份公司和容桂镇政府有 12.6 亿的关联交易。顾了解后，并没有埋怨和闹事，没

有像同在顺德的某些上市公司，和政府互相谩骂。其二，6 月 30 日，科龙中层干部会上，

顾雏军发表了讲话，他说：科龙还将以原科龙人为主，原则不会用空降兵，只要员工能跟得

上他的思路，对企业忠诚，企业也会忠诚于员工，科龙将在人员素质上进行内部挖潜改造。 

这种稳定人心的话，的确让人感到很温暖。半年多来，顾雏军只带来 3 个人。科龙旧部只有

技术副总裁黄小池等个别人离去。黄小池的离去很多人认为是感情因素，因为毕竟跟着潘宁

打天下多年了，突然一个外来人做起她的老板，其复杂心情可以想见。 

科龙的人性观念很强，与海尔的军事化管理相去甚远。讲人性很容易就变成讲人情，怎么去

把握和控制，是对顾雏军的考验，因为人情是一种力量，把控不好就会有很大的负作用。在

这种文化的磨合中，有些中层干部还是非常清醒地看到了资本的力量。他们认为，科龙已换

了三代领导人了，每一个领导的方式都不一样，必须学会适应。所以，科龙人也希望在这种

磨合中，尽快适应顾雏军的旋风式的速度。 

据媒体消息，科龙近期一次性招收了 420 名本科毕业生，创下科龙历史上单批人员招聘的新

纪录。招收的 420 人中将有 300 多人充实科龙的营销队伍。这种从基层抓起的顾氏举措，比

王国端高层震荡更具有安全价值。大学生就像一块海绵，你给他们什么他们可能就会吸取什

么。而且大学生的理想主义正可以给科龙旧部带来创业的热情和激情，这也是顾雏军一直追

求的“事业动感”。此举措也充分显示了顾氏对自己亲手构架的高层管理层充满信心。 
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我们之所以谈到科龙的文化问题，还是基于一种认识，即一个企业产品再好，技术再好，如

果没有文化这个土壤做支撑，企业只会长成一棵又高又细的树，很容易被大风大浪摧毁。在

跨国公司在中国发起猛烈反攻之际，在中国同行对空调、冰箱业也虎视眈眈之际，希望科龙

即能“大”到站在巨人的肩膀上看全球家电，走出一条为中国家电业扬眉吐气之路，也能“小”

到重视基础管理，重视新老员工的文化冲突。因为任何一场对外战争，都必须是先安内后攘

外。 
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