
! ! ! !在许多人眼中，小米与格力的
这次“对赌”代表了两种不同发展模
式的较量。小米手机代表的是一种
轻资产、重设计、重体验、重营销的
互联网发展模式。
小米手机诞生仅 !年，年销售

额达到 !""亿元，有 #"""名员工，
$%&& 人在做跟用户沟通的事情，
'#""人在做研发。小米手机没有工
厂，而是依靠富士康等代工(它没有
零售店，却将电商直销模式发挥到
了极致，雷军要卖手机的时候，不用
打广告，在网站上、微博上、))、微
信上发个消息，几分钟就卖完了，小
米的增速令人无法忽视。雷军透露，
小米的营收在今年有非常大的把握
突破 !&&亿，增速达到 *#+,，而明
年小米的营收可能会超过 %""亿。

而一直是老牌技术型领先企业
的格力电器却走的是另一种重资
产、重渠道、重实体的传统模式。发
展了 -!年的格力电器，拥有庞大的
生产制造、渠道营销、售后服务系
统，完善的系统使得格力具有强大
的资源整合能力，前后端一体化的
发展模式，让格力在同行业中拥有
较强的成本优势，同时技术优势也
强化了格力的盈利能力。董明珠介
绍，过去 -"年，格力在技术研发上
从来不设门槛，-".-年、-&.! 年研
发投入连续超过 #&亿元，是空调行
业科研投入最高的企业之一。此外，
在质量控制环节，格力电器标准之
严苛早已得到同行认同。

-&.- 年被公认为中国家电行
业的“寒冬”之年，而在当年惨淡的

市场预期之下，格力竟然不可思议
地迈入了千亿俱乐部。业界的共识
是，这主要得益于格力抛开家电连
锁卖场通过绑定经销商自建庞大销
售渠道的分销模式。
一直强调工业精神的董明珠质

疑小米的模式能坚持多久。她表示，
小米的增长速度确实令人震撼。但
是小米枝繁叶茂的底下，根在哪里/

正如她反问雷军：“如果全世界的工
厂都关掉了，你还有销售吗/”
而秉承着消费电子“不快则破”

原则的雷军则反击称，格力过长的
渠道导致与用户距离过远，而且可
能堆积大量的库存在路上，同时不
能专心做自己擅长的事情。
显然，这是一场谁都不能说服

谁的争论。

小米格力对赌
五年之后 谁是赢家？

! ! ! ! -&.- 年在中国经济年度人物
颁奖现场，马云和王健林曾设“赌
局”，以 .亿元赌 -&--年电商能不
能占零售业半壁江山。“赌局”结果
最终不了了之。

不过，-&.!年这样的“赌局“又
一次出现了，主角换人了，也涨价
了，从一亿飞涨到十亿。而这次的主

角变成了小米手机的 012 雷军与
格力电器董事长董明珠。
“小米模式能不能战胜格力模

式，我觉得看未来 %年。请全国人民
作证，%年之内，如果我们的营业额
击败格力的话，董总输我一块钱就
行了。”雷军说。而坚信小米决不可
能超过格力的董明珠，豪气地将这

个 *元“赌局”上升到了 *+亿元。
这场“赌局”再次引爆了传统制

造业与互联网新经济在模式与思维
上的冲突与碰撞。

董明珠的底气从何
而来？

究竟哪一种模
式才能走得更远？

! ! ! !在雷军看来，小米超越格力
的最大优势便是，小米是中国创
造，格力是中国制造。所以他认为
*+亿人民币，小米必胜。

其实在经济结构转型升级
的当下，创造战胜制造已经成为
当下的一种热门思维。创造是目
前中国经济最为缺少的核心元
素，因此能够发挥创造力的企
业，在未来五年胜出可能性非常
大。但创造并非是凭空飞来的，
也不是与传统制造业无关的，在
业内专家看来，作为希望在未来
一段时间能够实现中国创造的，
恰好是传统的制造业行业，在积
累了几十年的经验之后，很多企
业已经具备转型与升级的重要
基础。
对此，董明珠认为，“我们有

-!年的基础，有深厚的技术创新
的能力与积淀，如果我们在传统
模式的基础上，再把马云请进来，

世界就属于格力。”
谁也不能否认，制造业也存在

“中国创造”。格力就是最典型的
企业代表。
事实上，马云对此也有他的

看法，“我觉得没有什么传统企
业和非传统企业之分，只有传统
的思想。我在董总身上看到的是
企业家的精神、互联网创业的思
想。确实小米这两年进步非常了
不起，像我们这样的新经济企
业，成长快是必须的，但做得久
才是最艰难的。如果 !年小米这
样，*!年的小米这样，-!年的小
米还是这样，才是真正的了不
起。”
“即使小米销售额超过格力，

不等于小米的企业模式好。就像
我们可能过几年就会超过沃尔玛
全世界的销售额，但不等于阿里
巴巴比沃尔玛好。”

禾页

! ! ! !从业界的眼光来看，这样的“赌
约”实际上反映了当前传统实体店
和互联网电商渠道之间竞争的一个
缩影，更重要的是激辩背后互联网
与传统经济博弈，已然呈现出愈演
愈烈的局面。
雷军表示，互联网发展到今天，

已成为一种不可抵挡的趋势，“我们
浩浩荡荡，势不可当。”他认为，时下
社会对小米产生了一个巨大误解，
小米并没有营销团队，提倡最好的
团队和服务就是最好的营销，建议
不要把精力放在所谓的营销上。从
他说的话中，不难理解雷军更深一
层的含义，那就是“酒香不怕巷子
深”。
而董明珠却认为，时代在发展，

在大数据到来之时，格力这样的制
造业企业坚守什么、发展什么很重
要。格力电器不靠价格靠技术，有科
技创新研发能力和 -!年的基础，还

有优秀的服务和几万家专卖店，所
以要脚踏实地做。
雷军最经典的一句话就是“我

们做产品就是做营销”，不难看出，
雷军把双方的“赌局”卡位在了“互
联网是营销还是技术”方面，这让互
联网营销几乎成了小米模式的代名
词。
此外小米上市以来一直依靠的

是品牌的营销，小米饥饿营销的方
式也引来不少争议，对此雷军曾承
认小米手机采用饥饿营销手段，并
且表示小米手机之所以进行饥饿营
销有着很多客观的因素。
但格力电器走的是另外一种完

全不同的道路。用董明珠的观点来
说，“互联网的更大意义不是营销或
买卖，而是对企业效率和效益的提
升。-+*#年，格力 *#++亿元营业额
目标没有变化。”
她说：“如果互联网营销指的是

2-2 和大数据，那么，格力电器从
产品设计上就已经开始了。”在董明
珠看来，格力电器从一两年前的营
收 3++多亿元，发展到现在的 *-++

多亿元，这是大数据时代改革的结
果。大数据让格力电器看到了未来
的市场需求，进而在研发上着力，最
终在技术上取得突破性进展。
在谈到空调产品与互联网技术

融合时，董明珠表示，“我们的中央
空调已经全部实现了远程监控，数
据分析可以实时传到后台，能够实
时监控到产品质量。所以说，我们的
互联网思维是用在实处，而不是营
销，或者简单的买卖上。”
针对雷军发起的互联网思维风

暴，董明珠的观点则是“不管什么形
式的销售，企业的根本不能丢掉，如
果没有诚信营销的话，再好的互联
网营销也会一败涂地”。而诚信营
销，靠的就是过硬的技术。

又一场“赌局”，互联网VS制造业

营销与技术的碰撞

谁能代表中国创造

! 格力电器董事长董明珠和小米手机 !"#雷军

! 格力电器董事长兼总裁董明珠
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