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2011年 3月 8日，“市场将军”汪
海出现在被称为“世界贸易之都”的
海湾迪拜，召开双星轮胎经销商年
会。冒着生命危险前往政治动乱、战
火纷飞的中东地区推销产品，对这位
“鞋匠”来说，这已不是第一次了。早
在上世纪 90年代中期，南联盟科索
沃战争期间，汪海就置身战乱之地，
把鞋卖到了科索沃。

他是上过战场杀敌、经历了两次
九死一生的险境仍然幸存的人；他是
继赫鲁晓夫之后在美国脱鞋打广告，
向国际市场挑战的人；他是继邓小平
之后被美国名人传记协会和国际名
人研究会举荐为世界“风云人物”的
第二位中国人；他是中国首届优秀企
业家中目前仍活跃在国企改革前沿
阵地的唯一一位；他在一个企业奋战
已近 40年，成为了名副其实的“市场
上的常胜将军”。

2011 年 9 月 9 日是双星辉煌 90
周年大庆。历经商战、纵横捭阖的汪
海 ,头戴标志性的红帽子 ,依旧保持着
军人的那股冲劲、激情与活力，他说：
市场如战场，竞争如战争。现代商战
不能言败！企业家必须敢于竞争，善
于竞争！

将军梦的商场演绎

“如果不在战场上牺牲，我就一
定要当上将军”。这是青年时期汪海
的人生追求。军旅生涯虽然没有帮助
汪海圆将军梦，却给予了他取之不尽
的精神财富：军人的激情和精神。
汪海出生于山东微山湖畔的一

个农家，小时候他硬要把梁山 108将
说成是 109将，多那一将便是汪海自
己。有人问他长大了干什么？他说要
当将军。

汪海没有圆将军梦，却在鞋道打
拼了近 40年。对于这样的经历，汪海
幽默地说：“军人出身的我和这个企
业结下了不解之缘，一干就是几十
年。我是一不小心，误入邪（鞋）途，结
果，没当上首长，却在邪（鞋）门邪
（鞋）道当上了‘脚长’。从此，穿双星
鞋，走民族品牌之路。”
对于“市场将军”的称呼，汪海却

有另一番解释：“双星，就意味着是肩
章上有两颗星的将军。双星从单一制
鞋的微利企业发展成为鞋业、轮胎、
服装、机械、热电、印刷、三产配套 23
个产业的综合性特大型企业集团，创
造了双星这个民族名牌，当‘将军’的
理想，今天实现了！”

“敢”字当头闯市场

汪海说，他不怕困难、不怕死的
斗志在部队里得到肯定，以至于转业
后做企业也是勇敢地向前冲。

中国人的传统观念是希望走上
“仕途官场”这样一条循规蹈矩的道
路，大家都害怕进市场。1983年汪海
出任厂党委书记，而当时的橡胶九厂
正面临绝境。由于国家不收购，200多
万双解放鞋积压成山。汪海带领职工
们背着鞋走遍了全国的农村小镇，一
双一双地卖，用了一年多的时间，硬
是把鞋销了出去。汪海被逼进市场，
不等、不靠、不要，坚定了走市场道路
的决心。

汪海自此领略到市场经济的魅
力，很快像一名果敢的士兵那样跃入
市场，开始了屡闯禁区的冒险冲杀，
第一个在企业实行聘任制，第一个对
产品自行定价，第一个实施低成本扩
张，第一个推行“东部发展，西部开
发”战略，第一个破除干部、工人身份
界限，第一个在人才使用上不重文凭
重能力，第一个实施企业由二产向三
产的转变，第一个进行国有企业体制
改革，第一个进行企业自营进出口，
第一个运用传统优秀文化管理企业，
第一个举办企业全国订货会，第一个
企业与媒体联姻，第一个鞋类企业进
军国际市场……砍“三铁”、砍机构、
砍分配、砍体制、砍掉旧思维、砍掉旧
观念，闯过了下海关（下海进市场）、
自营关（自营找到市场）、资金关（借
资金发展市场）、联姻关（联姻扩大市
场）、转岗关（转岗轻装上市场）、出海
关（出海闯荡大市场），创出了“国有
的壳，市场的体”的“双星新体制”，成
为市场的先行者、改革的冒险者，创
造了劳动密集型企业符合市场经济
规律的双星市场理论，闯出了一条国
有企业进市场的成功之路。

最早提出品牌战略

正确的战略是战争指挥家掌握

主动权，取得战争最后胜利的保证。
双星在 30多年的商战中，之所以能
成为今天的胜利者，得益于汪海最早
领会了改革开放总设计师邓小平提
出的“我们一定要有自己的拳头产
品，一定要创造中国自己的民族品
牌”的论断，超前确立了名牌战略，开
创了中国人创名牌之先河。

上个世纪 80年代，当国人尚不
知名牌是何概念之时，汪海就提出了
“创名牌是市场经济中最大的政治”、
“创名牌就是最好的爱国”、“名牌是
市场经济中的原子弹”的论述，并在
《人民日报》上发表文章呼吁“创中国
人自己的名牌”，成为最早提出名牌
的企业家。

改革开放初期，双星人最早以企
业名义召开新闻发布会，得到国内外
几十家新闻单位对双星发展和新产品
的宣传报道；最早以企业的名义在美
国召开新闻发布会，汪海总裁“脱鞋打
广告”的举动时隔近 20年，参会的国
外代理还记忆犹新；最早在中央电视
台播出 18个人在一只大鞋上跳舞的
创意宣传片，使“穿上双星鞋、潇洒走
世界”响遍大江南北；最早举办全国健
康老人大会，将老人健身鞋赠送给百
名将军；最早为中国女排生产专业排
球鞋，为马家军生产马家军跑鞋；最早
组建中国专业羽毛球俱乐部，成立双
星篮球俱乐部，率先进军体育产业。双
星最早结缘体育，最早与新闻媒体合
作宣传双星，树了民族品牌的新形象。

在锻造名牌这个商战中的“原子
弹”过程中，汪海提出了“市场就是硝
烟弥漫的战场，谁掌握了先机，谁就
赢得了主动权”，率领双星“铁军”在
创牌之路上铿锵前行。上世纪 80年
代初，从模仿到创新超越，生产出自
己设计的中国第一款高档冷粘运动
鞋，第一双皮帮 CVO热硫化鞋，实现
了与国际先进制鞋业的接轨。拥有全
国鞋业唯一的国家级技术研发中心，
开发出神六、神七、神八航天鞋，在民
族复兴的道路上迈出坚实的一步。

从给人做鞋到给汽车做“鞋”，双
星使一个行将倒闭的民营轮胎企业、
一个由马来西亚人控股 10年资不抵
债垮台倒闭的国有轮胎企业重获新
生，创造了“小吃大”（做鞋的兼并做
轮胎的）、“快吃慢”（发展快的兼并发
展慢的）、“国有吃国有”（国企双星收
购国企东风轮胎）的发展奇迹。双星
轮胎实现了自主创新，产品向高端跨
越。无内胎子午胎、军胎、彩色轮胎、
双色商标轮胎……实现了轮胎产品
的专业化、系列化。双星机械自己研
发了世界第一台四模硫化机、中国第
一条具有自主知识产权的“V”法造型
线，研发出的清理设备用于神六、神
七、嫦娥二号零部件的清理……双星
机械为振兴民族工业和国防工业做
出了积极贡献。

双星专业运动鞋、双星旅游鞋、
双星皮鞋、双星轮胎又相继获得“中
国名牌”称号，这是中国橡胶行业唯
一拥有四个中国名牌产品的企业，双
星品牌价值高达 500亿元！

汪海率领双星人靠民族精神的
支撑，靠超前正确的决策，靠严格的
管理和永不停止的创新，创出了中国
人自己的世界名牌，为民族争气，为
国家争光。

市场是永不停息的战场

“举世无双，闪光金星，群英云
集，战斗集团”，这是一位军人参观双
星集团后留下感叹的笔墨。的确，双
星“军团”，在市场商战中所向披靡，
令人称道。

市场是永不停息的战场。跨入新
世纪，面对国外品牌的强势攻击，汪
海充满信心地说：“中国共产党之所
以能够取得革命战争的胜利，就是因
为毛泽东的宏韬伟略，通过各种有力
的宣传工具被人民了解、接受，调动
和组织了中国千千万万的民众，大打
人民战争。在今天硝烟弥漫的商战
中，我们更应该发挥员工的智慧和力
量，要打响商战中创新的人民战争！”

为战胜原材料涨价、国外品牌大
举进攻不利因素，汪海提出“岗位是
市场，竞争在机台，全员都创新，人人
出成果”的重大战略，发动了“商战中
创新的人民战争”，充分挖掘了广大
员工中蕴藏的巨大能量和“核潜力。”

双星人破除创新的神秘感，改变
了“创新与己无关”的旧意识，实现了
“管理人员、工程技术人员、操作工三
位一体”的全员创新，使许多过去根
本不敢想、认为不可能、甚至办不到
的事，不仅敢想了、可能了，而且办到
了。每年，双星各行各业、各单位员工
们提出的合理化建议都达到几千条，
为企业创造上亿元的经济效益，出现
了“全员创新、全面创新、全过程创
新、全方位创新”的新现象；双星人提
倡团队创新、联合创新、配合创新、捆
绑创新，攻克大的创新项目。双星轮
胎和双星胶粘剂厂联合创新，研制出
双星独创的全钢胎胶片隔离剂；双星
硫化鞋和冷粘鞋联合创新，攻克新材
料的粘合难题，顺利完成了高档硫化
工艺滑板鞋的出口任务；双星轮胎和
鞋业工艺零距离的创新，更是技术、
工艺和设备等不同领域大力配合的
结果，创造了行业领先的工艺流程。

团队作战、团队创新，使双星各
行各业、各单位“大的创新项目”不断
涌现。

企业家是市场上的“军事家”

汪海率领双星人在市场前沿阵
地全力奋战，并不断总结出了一系列

商战中闪烁着军事思想的企业管理
理论，如“无情的纪律，有情的领导”、
“市场如战场，竞争如战争”、“擦亮手
中枪，打赢市场仗”、“想竞争是热情，
敢竞争是勇气，会竞争是本领”等，特
别像军队里的行为规则。双星严格按
照军队里实事求是、令行禁止的风格
办事，严格要求自己。
“狭路相逢勇者胜，勇者相逢智

者胜”。汪海将古今中外军事思想运
用于现代商战，将战场上的战略战术
创造性地运用到操作市场上。如，在
国内设立山东、华东、中南、西南、西
北、北方等六大经营战区，经营战区
总指挥，相当于军区司令员，实地指
挥，做到知己知彼，百战不殆，“避其
锐气，击其惰归”，将拼搏精神与斗智
斗勇相结合，运用双星鞋和汽车“鞋”
（轮胎）“双鞋联动”、文化营销、体验
营销、体育营销、心理营销等策略，提
升了品牌形象和竞争力。

汪海说：“企业家应该是军事
家。”他进一步解释：“琳琅满目的市
场和硝烟弥漫的战场应该等同，企业
家应该和将军画等号。从某种意义上
说市场要比战场更加残酷。在战场
上，将军接受的军事命令是很明确
的，关键是怎么去组织实施；而市场
变幻莫测，明年会出现什么产品、达
到什么样的标准，很难捉摸，这就需
要企业家的智慧、才能。”

汪海以其军事家的果敢，敢于根
据行业规律和市场规律，在发展的每
个关键时刻大胆决策，在别人不认
可、不理解、不认识的时候，敢于顶住
压力、敢于承担责任。在企业转型遭
到抵制，吸收合并华青轮胎，遇到地
方政府的百般阻挠，在重组东风轮
胎，原来部分领导组织围攻、谩骂时，
他坚持自己做的是有利于民族轮胎
业发展的好事，置个人安危于不顾，
果断决策双星轮胎的发展大计，赢得
了广大员工的敬佩和信任；在双星品
牌进军高端市场，遭遇既得利益者的
疯狂反对告状，受到市场“三低”旧习
惯势力的重重阻力时，他敢于决策，
为了双星的长远发展，理顺经营，敢
调结构，敢进高端，开创了市场经营
的新局面。在经济危机来临，发达国
家为了控制中国的快速发展而设置
“技术壁垒、反倾销制裁和打压、跨国
集团侵略、品牌剥削”，在这“四座大
山”的逼迫下，他敢于决策，转变经营
方式，发挥“双鞋联动”的规模优势，
进一步拓展了国内外市场，双星各行
各业始终保持稳定增长的新气象。

抛却历史烟云，如今的汪海，依
然是腰板挺直，个性张扬。但对于别
人给予的“市场将军”的称号，他的回
应显得相当低调：“改革开放 30多年
来，我始终是市场上的一名列兵，始
终在市场经济的洗礼中成长，永不止
步地冲锋陷阵！”

汪海：从铁血士兵到市场将军
朱兴月

他从硝烟弥漫的战场走来，毅然投身扑朔迷离的商海大战，他有着大海般宽广的胸怀，

展示出传奇的人生色彩———双星集团总裁汪海，这位自称为“鞋匠”的“市场将军”，率领他

的双星军团，在改革开放的巨大变革和你死我活的市场商战中，闯出了一条国有企业进市

场的成功之路，擎起了一面鲜艳夺目的民族工业之旗。
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